PRECIO

La empresa Folding Helmet ha escogido como objetivo de precio el ser Líder en la calidad de su producto, ya que se está firmemente convencido de que los segmentos para quienes va dirigido el casco Folding Helmet puede pagar por la calidad del producto, buscándose que la empresa sea reconocida como punto de referencia en calidad, entendiéndose este proceso como algo continuo, que involucra a los trabajadores. Ofreciendo de esta manera,  no solo una calidad objetiva del producto, sino también esa calidad que percibe el consumidor, al ser Folding Helmet un producto que proporcionara seguridad para la vida cotidiana en las calles y un mejor confort en él traslado.

La estrategia de precio a tener en cuenta, está basada en la demanda, es decir en el valor percibido, el cual tiene como única finalidad, el almacenamiento de información a través de 2 ó 4 focus group que se hace a una muestra del mercado objetivo, brindando a la empresa datos suficientes, que le permiten establecer un precio base del producto.

Las tácticas que se van a considerar para el Folding Helmet son:

Psicológicas: Se tiene en cuenta el concepto de precio impar y par, al saber que el consumidor preferirá un precio impar y sin ángulos en los números, al creer que tiene cierto descuento en el producto que está llevando. Otra táctica psicológica a implementar es la de los precios psicológicos, ya que si el precio inicial del producto artificialmente aumentará durante un periodo de tiempo, habrá después un supuesto descenso de este.

Mediante descuento: Se ofrecerá descuento por volumen, es decir a mayor rango de cantidades el porcentaje de descuento aumentará.
