Jak komunikowac
podwyzki?

CHECKLISTA

dla dyrektora
edubiznesu
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Jak wypetniac

Checkliste?

Wprowadzenie podwyzek zazwyczaj stuzy podwyzszeniu
rentownosci danego produktu. Obecnie w naszej branzy
edukacyjnej jest to pewna koniecznosc¢.

Sprawdz, czy komunikujesz podwyzki w zgodzie "ze
sztukg zarabiania" ;) i korzystasz z rozwigzan, ktore
wptywajg na zwiekszenie optacalnosci produktu!

Pamietaj! Nie musisz stosowac wszystkich moich rad. Jasne
jest, ze jedno rozwigzanie moze zadziata¢c w Twoim
biznesie lepiej niz pozostate.

Przestudiuj te checkliste i zastanow
sie, jak bedziesz komunikowac
podwyzki. Kazdy sposdéb roztozytam
na mniejsze zadania, aby tatwiej Ci byto
okresli¢ sie i nastepnie je realizowad.
Powodzenia!

dr hab. Joanna Femiak




ChecRlista:

Komunikacja podwyzki w czasie. Sprawdz, czy masz:

)
ustalony koszt drozszego produktu

—

)
harmonogram podwyzek (np. co miesigc)

—

. . . . s H

monitorowanie zadowolenia klientow

—/

Zréb tak, aby liczby rosty stopniowo i byty mniejsze niz jedna
nagta podwyzka w roku. Mata rzecz ale wazna, duzo tatwiegj
jest zaakceptowac rate niz catg sume.

Pojecie "zmiana ceny" - jest ono uzasadnione, gdy cos
dodasz do produktu. Zastandw sie:

)
29
CcO moge dodac™
)
czy jest to uzyteczne dla klienta?
—
. . . . H
czy koszt stworzenia dodatku jest niski?
—

Wybierz cos, co generuje niewielkie lub zerowe koszty np.
warsztaty i szkolenia realizowane przez szkoty jezykowe,
wydawnictwa czy innych partnerow biznesowych. Zaproponuj
konsultacje, z ktérych rodzice bedg mogli skorzystac po
wczesniejszym zapisie.
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ChecRlista:

Propozycja "pakietu podstawowego" lub produktu typu VIP
(zmniejszenie produktu edukacyjnego):

)
skrécenie czasu jego trwania

—/

)
odjecie pozaprogramowych zajec

—/

. . )

stworzenie wigekszych grup

—/

Zrob tak, by cena Twojego nowego pakietu podstawowego
pozwolita Ci na wigkszy zysk niz dotychczasowy przy
jednoczesnym zachowaniu nieco nizej ceny. Pakiet VIP
natomiast powinien by¢ drozszy niz ten obecny.

Uzasadnienie logiczne podwyzki. Co jest Ci potrzebne?

)
argumenty podwyzki cen
)
jasny sposob komunikacji
—

Klient wie dzisiaj, ze ceny rosng, jednak zyczliwe i
przyjacielskie nastawienie podczas tlumaczenia zrodia
podwyzek, zapobiega domystom i ma znaczenie ze wzgledu
na relacje, ktorg z tym klientem budujemy.
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Mitego wypetnianial

Masz
pytanie?

Kliknij a przeniose Cie na
swojego facebooka ;)
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