 Olá,

Abaixo você encontrará seu curso de email personalizável.

-------------
Instruções
-------------

Edite todo o curso em 3 etapas fáceis. 

Simplesmente copie e cole as frases de código abaixo no recurso "localizar / substituir" no seu editor de texto.

1. Destaque e copie as frases listadas abaixo (incluindo as aspas) uma de cada vez e cole-as na caixa "encontrar o que".

2. Digite suas próprias informações na caixa "substituir por".

3. Clique no botão substituir tudo.

Você está pronto. Agora, verifique se todas as informações estão corretas e cole as mensagens individuais no seu atendedor automático, para que toda vez que alguém se inscreva no curso, as lições sejam enviadas automaticamente. 

------------------------
Copie e cole frases
---------------------- -

"etiqueta de mesclagem de personalização" (encontrada no serviço de resposta automática) 

* Isso adicionará automaticamente o nome do assinante às mensagens.

"adicione seu nome aqui" (adiciona seu nome a todas as mensagens de uma vez)

"seu endereço de email" (adiciona seu endereço de email a todas as mensagens)

"seu URL aqui" (adiciona um link ao seu site para todos os mensagens)






[bookmark: _gjdgxs]


------------------------------------------------ ----------------

Mensagem de confirmação (usada apenas com listas de e-mail com dupla opção)


Olá "tag de mesclagem de personalização",

Obrigado pelo seu interesse no Curso de colisão com preço para lucrar.

É muito importante que você confirme sua assinatura para que possamos começar a enviar suas lições imediatamente.

Reserve um minuto e clique no link abaixo para confirmar.

"link de confirmação" (fornecido pelo serviço de resposta automática)

Enviaremos sua primeira lição assim que recebermos sua confirmação. Lembre-se de que valorizamos sua privacidade. Nunca alugaremos, compartilharemos ou venderemos seu endereço de e-mail.


"adicione seu nome aqui"


-------------------------------------------- --------------------


Lição 1:

Linha de assunto: Primeira lição - Curso de colisão de preço para lucrar


Olá "tag de mesclagem de personalização",

Bem-vindo à primeira lição do preço de Curso de Crash de Lucro. Nos próximos dias, você receberá várias lições que o ajudarão a aprender a precificar seus produtos e serviços para obter lucros máximos.

Nesta primeira lição, falaremos um pouco sobre a importância de definir os preços certos para seus produtos e serviços. 

Quando se trata de fazer vendas, definir o preço certo pode ser uma das decisões mais importantes que você toma. No mercado de consumo, existem literalmente milhares (se não milhões) de alternativas para as pessoas escolherem. Para ser rentável, você deve ser competitivo, mas ao mesmo tempo não deseja definir seus preços tão baixos que perde dinheiro apenas para vencer seus concorrentes. 

Preço é o valor que é colocado em um produto ou serviço. É o resultado de pesquisas, cálculos cuidadosos e uma boa compreensão do seu consumidor. A maioria das pessoas não percebe que o preço é uma estratégia de vendas baseada na crença de que determinados preços ajudarão a remover a resistência e influenciarão os clientes em potencial na compra. 

Uma sólida estratégia de precificação leva em consideração muitos fatores, como segmentos de consumidores, capacidade de pagamento, condições de mercado, ações de concorrentes e custo de negócios. Agora, vamos examinar algumas estratégias amplas de preços para fornecer algumas idéias que ajudarão você a precificar suas próprias coisas. 

- Preço versus valor

Ao pensar em sua estratégia de preços, lembre-se de que nem todos comprarão com base no preço mais baixo. Mas, se você deseja se precificar mais alto que seus concorrentes, precisa ter uma proposta de valor clara sobre por que seu item é melhor. 

- Preços premium

É definir um preço mais alto que produtos similares no mercado. É mais eficaz para novos produtos, porque eles são praticamente desconhecidos para os consumidores, o que o torna uma mercadoria quente. Para que isso funcione, você deve ter uma estratégia de marketing que prove valor e suporte o preço premium.

- Preços de penetração

Essa é uma estratégia de preços muito comum, em que o preço de um produto é definido baixo para atingir um grande segmento do mercado muito rapidamente. Novamente, isso funciona melhor para novos produtos. Cria demanda por escassez, porque os consumidores entendem que os preços aumentarão após o término da promoção. 

- Preços econômicos

Esta é uma estratégia de preços sem frescuras que funciona bem para alguns. Por exemplo, empresas como Walmart e Amazon que visam mercados de massa usam preços baixos para atrair consumidores que normalmente comprariam em seus revendedores locais. Lembre-se de que sua margem de lucro será muito baixa; portanto, você deve poder vender em grandes volumes para obter um retorno do seu investimento (ROI).  

- Preços dos pacotes A

venda de vários produtos juntos por um preço mais baixo do que os consumidores normalmente pagariam se os adquirissem individualmente. É uma ótima maneira de aumentar as vendas e mover o estoque não vendido. Funciona aumentando o valor percebido aos olhos de seus clientes e os faz sentir como se você estivesse dando algo de graça.

Isso funciona muito bem para a venda de produtos gratuitos. Lembre-se de que os lucros obtidos com itens de preço mais alto devem compensar a perda que você recebe no produto de menor valor.

É isso para a lição de hoje. Temos muito o que revisar nos próximos dias, portanto, procure a próxima lição em breve. Nós estaremos falando mais sobre por que as pessoas nem sempre compram o produto mais barato do mercado. 

Até lá,
"adicione seu nome aqui"
"seu endereço de e-mail"

PS. Quero agradecer novamente por se juntar a mim neste breve curso. Se você tiver alguma dúvida ou precisar de assistência, não hesite em entrar em contato comigo. Ficarei feliz em ajudar!
Você pode me encontrar aqui: "sua URL aqui"



--------------------------------------- -------------------------



Lição 2:

Linha de assunto: Segunda lição - Curso de colisão de preços para obter lucros


Olá "tag de mesclagem de personalização",

está na hora de segunda lição no curso de preço para obter lucro. Espero que você tenha
encontrado uma lição útil. Na lição de hoje, vamos falar mais sobre por que as pessoas nem sempre compram o produto com o menor preço do mercado.

Há muitas razões pelas quais as pessoas nem sempre compram com base no menor preço disponível. É por isso que é muito importante levar em consideração a mentalidade do consumidor quando se trata de precificar e comercializar seu produto ou serviço.

- A mentalidade do consumidor 

Mentalidade - Uma atitude ou disposição mental fixa que predetermina as respostas e interpretações de uma pessoa a determinadas situações. ~ Dictionary.com 

A teoria é que, se você pode fazer um consumidor pensar de certa maneira sobre seu produto ou serviço, pode influenciar o comportamento de compra dele. Isso significa que você deve se colocar no lugar de seus clientes. Pense como eles, por que eles compram? É baseado em preço ou valor? 

Porque para eles a compra do produto mais barato disponível faz mais sentido, especialmente se for um item de boa qualidade que está à venda ou tiver um cupom que reduzirá significativamente o preço. 

Mas nem sempre é esse o caso. Às vezes, a percepção do valor e do preço não são os únicos fatores decisivos. Há muitas coisas diferentes que podem influenciar a decisão de compra.

- Compras emocionais As

emoções podem levar algumas pessoas a comprar coisas que realmente não precisam no calor do momento. Eles desempenham uma grande parte da decisão de compra. Muito mais do que muitos profissionais de marketing podem pensar. De fato, estudos mostraram que a maioria dos consumidores compra com base na emoção e depois justifica sua escolha com a lógica posteriormente. É por isso que muitos de nós gastam mais do que podemos pagar com o novo gadget mais quente ou o carro novo mais sofisticado. 

Em seguida, as emoções que levaram uma pessoa a comprar, em primeiro lugar, fazem com que voltem mais, a fim de justificar sua compra inicial. Incentiva as pessoas a se tornarem fiéis clientes fiéis, porque, uma vez comprados de você, eles continuarão a fazê-lo para "provar" que fizeram a escolha certa em primeiro lugar. 

- Marca

Maxwell House versus Folgers, Helman versus Miracle Whip, McDonalds ou Burger King, todos temos preferências individuais e, ao comprar nomes de marcas, garantimos que conseguimos exatamente o que queremos, quando queremos.

Isso também pode estar associado à qualidade, como favorecer um certo estilista ou fabricante de sapatos. Pense na Nike versus Sketchers e você entenderá que algumas pessoas compram marcas devido à qualidade associada ao nome e status de propriedade delas.

Lembre-se de que, para os consumidores, não se trata apenas do nome no rótulo. É um gatilho que diz às pessoas que elas receberão seu dinheiro negociando com essa marca.

- Preço versus valor

Um carro caro como um Mercedes-Benz é um bem precioso por causa do fator "uau" da marca.Quando você possui um, sabe que as pessoas o veem sob uma determinada luz e isso faz você se sentir orgulhoso da compra e animado exibi-lo, o que novamente o torna uma compra baseada na 

emoção.—éticos 

Crenças e valoresdesempenham um papel enorme na decisão de compra.Muitas pessoas estão dispostas a pagar mais por itens orgânicos que consideram mais saudáveis ​​ou produzidos de forma ética, como ovos sem gaiola ou carne alimentada com capim ou alimentos não OGM.

As pessoas compram produtos de limpeza ecológicos a um preço mais alto do que as marcas comerciais populares, devido à percepção de que são mais saudáveis. ajudar o meio ambiente.Algumas pessoas compram produtos apenas com o rótulo Made in the USA ou pagam mais por uma versão híbrida do mesmo carro para apoiar seus valores pessoais.Compreender

a mentalidade de seu consumidor para aprimorar seu marketing é uma excelente maneira para aumente suas vendas; portanto, antes de começar a definir preços para seu produto ou serviço, reserve um tempo para descobrir o que influencia o comportamento de compra deles. 

É isso para a lição de hoje. Na sua próxima lição, falaremos sobre como trabalhar com os números até você atingir o preço certo.

Até lá,
"adicione seu nome aqui"

"seu endereço de e-mail"

"seu URL aqui"

PS Mais uma vez, agradeço sua participação neste breve discurso. Lembre-se, se você tiver
alguma dúvida, não hesite em perguntar. Estou aqui para ajudar!
"sua URL aqui"


--------------------------------------------- -------------------


Lição 3:

Linha de assunto: Terceira lição - Curso de queda de preço para obter lucros


Olá "tag de mesclagem de personalização",

está na hora da sua terceira lição no curso Crash de preço para lucrar. A lição de hoje é sobre como trabalhar com os números até atingir o preço certo.

Não importa que tipo de produto você vende, o preço cobrado terá um impacto direto no seu sucesso. É por isso que, quando se trata de preços, é muito importante conhecer seus números. Dessa forma, você saberá exatamente quanto deve vender para obter lucro. 

Você precisará fazer sua pesquisa conforme discutimos na primeira lição e descobrir coisas como; quanto custa produzir seu produto, qual é o valor de mercado percebido, quanto seu público-alvo está disposto a gastar em produtos como o seu? Em seguida, pense nos preços que o ajudarão a atingir suas metas de vendas. 

Reserve algum tempo e estude campanhas de marketing bem-sucedidas. Não tenha medo de jogar com seus números e testar diferentes preços. Essa é a única maneira de encontrar realmente o ponto ideal que leva os consumidores a clicar no botão comprar agora.  

- O número mágico 9 

Você já se perguntou qual é a diferença entre US $ 99,99 e US $ 100 e por que algumas empresas sempre usam o número nove ao precificar seus produtos? Bem, acontece que a diferença é muito mais do que um centavo quando se trata de estratégias de preços.

Essa estratégia de preços psicológicos baseia-se na crença de que determinados preços influenciarão um cliente em potencial de várias maneiras. O objetivo é ajudar a remover a resistência do consumidor em fazer uma compra para aumentar as vendas.

Ao longo dos anos, os estudos mostraram que os números de marketing mais bem-sucedidos são nove e sete. Embora possa não parecer, pode haver uma grande diferença entre US $ 99,99 e US $ 100,00, pelo menos na mente do consumidor. É um truque mental que atrai pessoas com um preço aparentemente mais baixo e, embora o preço seja apenas um dólar a menos de cem, ainda é identificado como menos caro na mente do consumidor, aumentando assim a vontade de comprar. 

Por exemplo, você já reparou como os produtos infomerciais são vendidos na TV pelo preço único e baixo de mil novecentos e noventa e nove? Este é o número nove em ação de várias maneiras. É atraente porque tem menos de vinte dólares e a maioria dos clientes nem presta atenção ao transporte e manuseio adicionais, porque eles estão recebendo o que consideram uma pechincha. 

Você notará que eles costumam dizer algo como "compre agora e receba um segundo conjunto de graça" se você agir com rapidez. Em seguida, os termos da oferta declaram: "Apenas pague a remessa e o manuseio". Esse é o custo do lucro. Eles ligam você aos nove e representam a perda de taxas de manuseio, 

pois sabem exatamente quanto as pessoas precisam gastar para que a empresa obtenha lucro. Usando nove, estão removendo o preço. Oferecer o segundo item gratuitamente dá a percepção de alto valor para o investimento dos consumidores quando, de fato, o transporte e manuseio extras cobrirão o custo 

- O número 7

Este é o segundo número mais popular e pode seja uma mágica absoluta quando usada corretamente. Sem dúvida, você foi às compras on-line e viu produtos e serviços com preços em torno de sete anos. É uma estratégia de preços extremamente popular para produtos de informação, como ebooks e sites de associação. tal uma diferença, mas, na opinião dos consumidores, US $ 19,97 parece muito mais atraente do que vinte dólares.  

Quando você dedica algum tempo para entender o poder de seus números, não terá problemas em obter preços para lucrar.  

É isso para a lição de hoje. Na sua próxima lição, falaremos sobre como influenciar a percepção de preço de seus clientes.

Até lá,
"adicione seu nome aqui"
"seu endereço de e-mail"

PS Não se esqueça, eu estou aqui para ajudar, por isso, se você tiver alguma dúvida, basta perguntar!
A maneira mais rápida de entrar em contato comigo é aqui: "seu URL aqui"


------------------------------------ ----------------------------


Lição 4:

Linha de assunto: Quarta lição - Curso de colisão de preço para lucrar


Olá, "tag de mesclagem de personalização",

Como você está? Bem, estamos encerrando o final deste pequeno curso. Mas
ainda precisamos analisar algumas coisas, então hoje vamos falar sobre como influenciar a percepção de preço de seus clientes.

Como vimos na última lição, brincar com os números é uma maneira de influenciar a percepção de preço do seu cliente-alvo, para que eles sintam que estão fazendo um bom negócio. Mas existem outras maneiras de fazer isso também. 

Quando você está tentando definir o preço perfeito, há muitas coisas a considerar; preferências do cliente, benefícios do produto, conveniência e qualidade do produto. Essas coisas são subjetivas aos olhos do consumidor, por isso é tão importante entender sua percepção do valor. Saber o que eles querem é vital. 
Por exemplo, eles economizarão dinheiro ou tempo comprando seu produto? Existe uma vantagem que eles obterão usando seu serviço? Quais são as escolhas deles? É conveniente que eles usem seu serviço em vez de fazerem eles mesmos? 

Quando você conseguir entrar na mente do seu consumidor, terá muito mais facilidade em precificar seu produto ou serviço. Agora vamos analisar algumas estratégias que você pode tentar. 

- Preços competitivos

É usado quando já existem produtos bem estabelecidos semelhantes ao seu no mercado. Você simplesmente define seu preço com base no que seus concorrentes estão cobrando. Para que isso funcione, você deve ser capaz de diferenciar-se da concorrência de alguma forma, o que atrairá os consumidores a escolher você sobre eles. Isso pode oferecer mais valor ou descobrir como reduzir custos, para que você ainda possa gerar um lucro grande o suficiente para permanecer nos negócios. 

- Baixo preço introdutório 

Isso é feito para capturar um grande número de clientes de um produto novo no mercado ou que tenta penetrar em mercados adicionais. Essa estratégia geralmente é usada para aumentar a conscientização do produto e pode ser extremamente eficaz quando usada corretamente. 

- Preço alto 

É possível cobrar um preço alto em relação ao custo do produto, se ele é novo no mercado, único e tem valor para os clientes. Isso requer o posicionamento do seu produto como um item de luxo que aumenta o valor percebido aos olhos do consumidor. Por exemplo, uma bolsa Gucci pode não ter um custo de produção muito alto, mas a marca e o preço alto trazem um benefício de "status" para o cliente que possui uma.

- Preços em camadas

Pense em níveis ou níveis como prata, ouro e platina. Defina três preços diferentes para o seu produto ou serviço com diferentes níveis de valor agregado e seja claro sobre as diferenças. Na maioria das vezes, os clientes assumem o nível mais alto porque têm o maior valor percebido pelo seu dinheiro. 

Um dos melhores exemplos disso é o Disney Park Passes. Quem não quer pagar um pouco mais pelo status de platina porque recebe mais vantagens quando visita os parques. 

- Comparação de preços

Comparando os benefícios e preços oferecidos pelos concorrentes com os seus, você tem a oportunidade de mostrar aos consumidores interessados ​​o que torna seu produto a melhor opção. Também os ajuda a sentir como se estivessem tomando uma decisão informada, escolhendo você sobre a concorrência, o que sempre ajuda a consolidar a lealdade à marca. 

O preço é um fator muito importante quando se trata de tomar uma decisão de compra, mas o valor também é importante. Lembre-se de que o valor real do seu produto está nos olhos do consumidor, por isso é importante tentar estratégias diferentes para ver quais ressoam com eles.

Espero que a lição de hoje tenha sido útil para você. Não se esqueça de ficar de olho no meu próximo e-mail. Haverá ótimas coisas em sua última lição.

Até lá,
"adicione seu nome aqui"
"seu endereço de email"

PS Você tem dúvidas? Por favor, não hesite em perguntar:
"seu URL aqui"



--------------------------------------- -------------------------


Lição 5:

Linha de assunto: Quinta lição - Curso de colisão de preços para lucrar


Olá "tag de mesclagem de personalização",

Bem, nós temos Venha para a lição final do Curso de Crash de Preço para Lucrar. Espero que você tenha gostado das lições e aprendido muito sobre como precificar seus produtos e serviços para obter lucro. 

Nesta lição final, falaremos sobre o uso de ofertas especiais para flutuar os preços e atrair mais clientes. 

Quem não gosta muito? Executar uma venda ou oferecer um cupom é uma ótima maneira de atrair novos clientes e gerar mais vendas. É por isso que, quando você está avaliando seus produtos, é importante deixar um pouco de espaço de manobra para flutuações no mercado e para fazer ofertas especiais. Se você começar com o menor preço possível, quando chegar a hora de uma venda, poderá acabar perdendo lucros em vez de aumentar a receita. 

 Você não deseja oferecer descontos o tempo todo ou seus clientes podem sentir que não oferecem tanto valor quanto seus concorrentes. Felizmente, existem várias maneiras de fazer ofertas especiais que aumentam as vendas e ainda permitem um lucro arrumado, mantendo um alto valor percebido aos olhos do consumidor. Vamos rever alguns. 

- Feriados e ocasiões especiais

Os clientes esperam vendas e geralmente esperam por elas. Isso ocorre porque quase todas as empresas as oferecem pelo menos duas vezes por ano. Ter um bom motivo para realizar uma venda faz com que o cliente sinta que você se importa o suficiente para oferecer um bom desconto. Feriados e ocasiões especiais são sempre um ótimo motivo para fazê-los se sentirem especiais. Mesmo que você esteja vendendo a um preço mais baixo, isso pode aumentar os lucros, incentivando-os a comprar mais do que normalmente comprariam, porque eles sabem que têm um curto período de tempo para aproveitar sua oferta. 

- Líderes de perdas

São produtos de preço muito baixo, usados ​​como atração para atrair as pessoas para a loja, na esperança de que comprem mais. Basta olhar as pechinchas no seu folheto de supermercado local e você verá como essa estratégia pode funcionar. Pense nisso, quando foi a última vez que você foi ao supermercado pegar as massas que estavam à venda e saiu gastando mais enquanto estava lá? Eles entraram com a venda e, em seguida, conectaram você a itens com preços regulares.

Se você estiver administrando um negócio on-line, isso seria algo como um relatório gratuito ou uma oferta de sete dólares (tripwire) criada para atrair a pessoa a olhar e, com sorte, comprar itens com preços mais altos. 

- Ofertas limitadas

Provavelmente, você está familiarizado com essa tática. Ofertas limitadas podem ser usadas de várias maneiras para fazer com que os consumidores sintam que o negócio é tão bom que não podem deixar passar. Por exemplo, dizer "apenas um por pessoa" dá a impressão de que o negócio é tão bom que você não pode permitir que eles tenham mais de um pelo preço com desconto. 

Dizer "quantidades limitadas disponíveis" cria escassez e faz com que se sintam como se tivessem que se apressar ou perderiam muito. 

Dizer "apenas tempo limitado" faz a mesma coisa. Isso cria escassez e os obriga a agir ou correr o risco de perder a oportunidade de obter algo de alto valor para um roubo real.   

- Upsells

Upsells são outro tipo de oferta especial para ajudar a impulsionar as vendas. Suponha que um cliente já comprou seu produto principal. O upsell é um segundo produto que é maior e melhor que o seu produto principal e, portanto, mais caro. Pense em pacotes de prata, ouro e platina ou uma edição de luxo por um ótimo preço.

- Downsell

Um downsell é semelhante ao upsell, mas não tem tantos benefícios e vantagens, portanto é mais barato. Seria mais o pacote prateado do que a platina. Ele deve conter a parte mais importante da venda por um preço mais baixo, mas ainda assim ser potencialmente mais alto que o preço do produto principal.

- Vendas de

incêndio Uma venda de incêndio é um tipo de venda "tudo deve ir". Você só deve executá-las no máximo duas vezes por ano. É uma boa maneira de ganhar dinheiro com qualquer um de seus produtos que não esteja vendendo bem, planeje interromper ou precise de um aumento nas vendas. As vendas de fogo devem ser uma oferta por tempo limitado, como 72 horas. 

- Pacotes

Pacotes são dois ou mais produtos agrupados que são vendidos por um preço mais alto do que um produto sozinho, mas não tanto quanto o total dos dois somados. Oferece um bom desconto e conveniência, porque os produtos serão agrupados de maneira lógica, como uma coleção de guias de reparo doméstico. 

Para tornar seu pacote mais atraente para os consumidores, você pode agregar valor com bônus, como listas de verificação, planos, recomendações de ferramentas e assim por diante. Torne o pacote único. Algo que não é oferecido em nenhum outro lugar, por isso vai parecer ridículo para eles passarem tanto.

Como você pode ver, há muito mais para definir um preço para seu produto ou serviço do que escolher apenas alguns números. É preciso um profundo entendimento do seu público-alvo, um pensamento cuidadoso, muitas pesquisas e testes para atingir o ponto ideal que trará lucros consistentes. 

Ao encerrarmos esta lição final, gostaria de agradecer novamente por se juntar a mim neste breve curso. Espero sinceramente que você tenha aprendido muito sobre como precificar seus produtos para obter lucro. Mesmo que as lições tenham terminado, você ainda pode entrar em contato comigo se tiver alguma dúvida. Estou mais do que feliz em ajudar. 

Até lá,
"adicione seu nome aqui"
"seu endereço de email"

"seu URL aqui"



================================= ===========
Aviso Legal

O Publicador se esforçou para ser o mais preciso e completo
possível na criação deste curso, apesar do
fato de ele não garantir ou representar a qualquer momento que
o conteúdo deste preciso devido àrápida mudança
natureza emda Internet.

O Publicador não será responsável por quaisquer perdas ou
danos de qualquer tipo incorridos pelo leitor, direta ou
indiretamente, decorrentes do uso das informações encontradas
neste curso.

Este curso não se destina ao uso como fonte dejurídico,
aconselhamentocomercial, contábil ou financeiro. Todos os leitores são
aconselhados a procurar serviços de profissionais competentes nas áreas jurídica,
comercial, contábil e financeira.

Nenhuma garantia de renda é feita. O leitor assume a
responsabilidade pelo uso das informações aqui contidas. O autor se
reserva o direito de fazer alterações sem aviso prévio. O Publicador
não assume nenhuma responsabilidade em nome do
leitor deste curso.









