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Astuce n° 9: Laregle de 100

Les offres promotionnelles peuvent étre présentées

de 2 manieres différentes. Prenons I|'’exemple d’un

article dont le prix de base est a,30€. La réduction

est exprimée soit par : >
- 20 %
- 6€

Ils’agit de la méme chose mais inconsciemment le
consommateur prendra le chiffre le plus élevé (-20%).
Si nous prenons le méme exemple avec un
smartphone a 800€ : -20 % ou -160€ ?

Dans ce cas, les consommateurs prendront -160€ car
160 est un nombre plus grand que 20.

La regle générale est que pour des prix a — de 100¢€,
il est préférable d’exprimer la réduction en % alors
gu’au-dela, il faudra I'exprimer en €uro.

Astuce n° 10: les offres BOGO

Les offres BOGO (Buy One, Get one) sont des offres
de réduction qui s’expriment sous forme de cadeau,

1 acheté = 1 Offert
Les cgnsommateurs sont plus attirés par ce type de
motion » que par une offre de réduction du' type:
-50% pour I’achat de 2 produits.
la méme chose, mais l'effet « gratuit » est plus
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Astuce n°l1ll: Les 3 options
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Les offres, et en particulier sur le web, sont
généralement présentées en 3 options. Elles
répondent a quelqgues regles

- Une différenciation de prix. Vous pouvez capter des
clients a des niveaux de prix différents.

- Un ordre de prix croissant. L'offre doit étre lisible
pour l'acheteur.

- L’effet « Bandwagon ». En utilisant les mentions,
« Recommandé », « Meilleure vente », « la plus
populaire », ... vous orientez vos clients vers
I’option de votre choix.

- L’offre promotionnelle et le prix barré renforcent

idée que cette option est le meilleur choix.

offre que vous voulez faire choisir doit/étre au

centre.

L'utilisation de |'effet de leurre. En placant une

3¢éme offre plus chére et qui ne concerne que peu

d’acheteurs, |'offre centrale apparaitra comme la
meilleure option.

- La mensualisation du prix. 14,33€/mois parait plus

abordable que 172€/an.
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