

التسعير السيكولوجي في التسويق الرقمي

المقدمة

يُعدّ التسويق الرقمي من الركائز الأساسية في عالم الأعمال الحديث، حيث تعتمد الشركات على استراتيجيات متعددة لجذب العملاء 
وزيادة المبيعات. ومن أبرز هذه الاستراتيجيات التسعير السيكولوجي، الذي يركز على التأثير في سلوك المستهلك من خلال فهم العوامل 

النفسية المرتبطة بقرارات الشراء.

\المحتوى

مفهوم التسعير السيكولوجي

التسعير السيكولوجي هو أسلوب يعتمد على تقديم الأسعار بطريقة تؤثر نفسيًا على المستهلك، مثل استخدام أسعار تنتهي بالرقم (9) 

لإعطاء انطباع بأن السعر أقل.

أهمية التسعير السيكولوجي

يساعد هذا النوع من التسعير في:







جذب انتباه العملاء







التأثير على قرارات الشراء







زيادة المبيعات







استراتيجيات التسعير السيكولوجي







التسعير بـ 9.99 بدلًا من 10







تقديم العروض والخصومات







مقارنة السعر قبل وبعد الخصم







الولاء السيكولوجي
يُعدّ الولاء السيكولوجي عنصراً مهمًا في بناء علاقة طويلة الأمد مع العملاء، حيث يؤدي شعور العميل بالقيمة إلى تعزيز ثقته واستمراره 

في التعامل مع العلامة التجارية.




الخاتمة
في الختام، يُعدّ التسعير السيكولوجي أداة فعالة في التسويق الرقمي، حيث يساهم في التأثير على سلوك المستهلك وزيادة المبيعات. 

كما أن فهم العوامل النفسية وتطبيقها بشكل صحيح يساعد الشركات على تحقيق النجاح والاستدامة في السوق.
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