GUIA DE PRICING ESTRATEGICO

Herramienta TAl Dynamics para definir el valor de tu proyecto tecnoldgico
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INTRODUCCION

Esta guia ha sido desarrollada por TAl Dynamics para ayudarte a superar uno de los mayores
desafios que enfrentan los emprendedores tecnolégicos: definir correctamente el precio de sus
productos y servicios. Basada en nuestra experiencia de 20 afos acompafiando proyectos
tecnolégicos, hemos observado que el pricing no es simplemente un ndmero, sino una decisién
estratégica que comunica valor, posiciona tu producto en el mercado y determina la sostenibilidad

de tu negocio.

En linea con nuestra filosofia de evitar "La llusion de la Monetizacién Rapida", esta guia te
proporcionarad un marco metodolégico para desarrollar una estrategia de pricing que equilibre la

creacion de valor para tus usuarios con la captura de valor para tu negocio.

1. FUNDAMENTOS DEL PRICING ESTRATEGICO

1.1 Los tres pilares del Pricing Efectivo

* Valor percibido
El precio debe reflejar y comunicar el valor que tu solucién aporta a los usuarios. Un precio
demasiado bajo puede senalar baja calidad, mientras que uno excesivamente alto crea

expectativas que pueden ser dificiles de cumplir.

« Posicionamiento en el mercado
Tu estrategia de precio define tu lugar en el ecosistema competitivo y envia sefales sobre

quién es tu cliente ideal.

* Sostenibilidad del negocio
El precio debe permitir la viabilidad financiera y el crecimiento a largo plazo, cubriendo

costos y generando margen para reinversion.
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1.2 Mitos comunes sobre el pricing

Mito

"El precio méas bajo ganara
mas clientes"

"Debemos cobrar lo mismo
gue la competencia”

"Podemos definir el precio
una vez y olvidarnos"

"Si el producto es bueno,
el precio es secundario"

Realidad

Los clientes rara vez eligen
basados Unicamente en precio;

valoran resultados y experiencia.

Tu propuesta de valor es Unica y
tu pricing deberia reflejarlo.

El pricing es una decision
dinamica que evoluciona con el
producto y el mercado.

Un producto excelente con
pricing incorrecto puede
fracasar.

2. MARCO METODOLOGICO: EL PROCESO DE 5 PASOS

Paso 1: Cuantificar el valor para el cliente

Preguntas clave:

o

perdidas)?

¢ Qué problema especifico resuelve tu solucién?

¢ Qué alternativas existen y cuanto cuestan?

Enfoque Recomendado

Enfécate en comunicar valor, no
en ser el mas barato.

Desarrolla una estrategia
basada en tu valor diferencial.

Establece ciclos regulares de
revision basados en datos.

Integra la estrategia de pricing
desde las fases tempranas.

;Cuanto le cuesta a tu cliente ese problema (en dinero, tiempo, oportunidades
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¢ Herramientas:

o Matriz de Cuantificacion de Valor:

Beneficio

[Beneficio 1]

[Beneficio 2]

[Beneficio 3]

Valor Tangible

[$ o tiempo ahorrado]

[$ o tiempo ahorrado]

[$ o tiempo ahorrado]

Valor Intangible

[Reduccioén de estrés,
mejora de imagen, etc.]

[Reduccion de estrés,
mejora de imagen, etc.]

[Reduccién de estrés,
mejora de imagen, etc.]

Método de
Cuantificacion

[Entrevistas, datos de

mercado, etc.]

[Entrevistas, datos de
mercado, etc.]

[Entrevistas, datos de
mercado, etc.]

* Ejercicio practico:
o 1. Identifica los 3-5 beneficios principales de tu solucién.
o 2. Paracada uno, estima el valor econémico (cuando sea posible).
o 3. Complementa con valores intangibles importantes.

o 4, Suma para obtener el "Valor Total Entregado" (VTE).

Paso 2: Analizar el contexto competitivo

* Preguntas clave:
o ;Quiénes son tus competidores directos e indirectos?
o ;Cémo estan estructurados sus modelos de pricing?

o ;Cudl es tu ventaja diferencial frente a ellos?

* Herramientas:
o Mapa de Posicionamiento de Precio-Valor
Coébmo crear tu Mapa de Posicionamiento:
1. Dibuja un cuadrante con dos ejes: vertical (precio: bajo a alto) y horizontal
(valor/caracteristicas: basico a premium).
2. Posiciona a cada competidor como un punto en el cuadrante segln su nivel de

precio y valor ofrecido.
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Ejercicio practico:

o

3. ldentifica los cuatro cuadrantes clave:

* Superior derecho: Alto precio / Alto valor (Premium/Especialista).

* Inferior derecho: Bajo precio / Alto valor (Disruptores/Mejor valor).

* Superior izquierdo: Alto precio / Bajo valor (Vulnerables/Sobrevaluados).

* Inferior izquierdo: Bajo precio / Bajo valor (Basicos/Commaodities).

4. Visualiza tu posicionamiento ideal y los espacios de oportunidad en el mercado

Identifica 5-7 competidores clave.

Documenta sus modelos y niveles de precio.

Evalla su propuesta de valor vs la tuya.

Ubicalos en el mapa de posicionamiento.

Identifica los espacios de oportunidad.

Precio

Mapa de Posicionamiento Precio-Valor

Vulnerables Premium
Sobrevaluados Especialista
Alto Precio / Bajo Valor Alto Precio / Alto Valor
Basicos Disruptores
Commodities Mejor valor
Bajo Precio / Bajo Valor Bajo Precio { Alto Valor

Premium

Valor / Caracteristicas
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Paso 3: Segmentar por disposiciéon a pagar

* Preguntas clave:

o ;Qué segmentos existen dentro de tu mercado objetivo?

o ;Cébmo varia la percepcion de valor entre estos segmentos?

o ;Quiénes tienen mayor disposicién y capacidad de pago?

¢ Herramientas:

o Matriz de Segmentacion por Valor

Segmento Problema Valor Percibido Capacidad de Sensibilidad al
Principal Pago Precio
[Segmento 1] [Descripcion] [Alto/Medio/Bajo] [Alta/Media/Baja] [Alta/Media/Baja]
[Segmento 2] [Descripcion] [Alto/Medio/Bajo] [Alta/Media/Baja] [Alta/Media/Baja]

* Ejercicio practico:

o 1. Define 2-4 segmentos clave en tu mercado.

o 2. Evallia cada dimension de la matriz.

o 3. ldentifica el segmento ideal para tu fase actual.

o 4. Considera como tu pricing puede evolucionar para capturar diferentes segmentos en

el futuro
Paso 4: Disenar tu estructura de pricing

* Preguntas clave:

o ;Qué modelo de pricing se alinea mejor con tu propuesta de valor?

o ;Cébmo puedes estructurar diferentes niveles o planes?

©  ;Qué métricas o dimensiones deberian determinar el precio?
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+ Modelos de pricing comunes:

Modelo Descripcion Mejor para Consideraciones
Suscripcion Pago recurrente por Servicios SaaS, Enfatiza retencion y
acceso continuo. contenido, servicios valor a largo plazo.
continuos.
L . El nivel gratuito debe
: Versién basica gratuita
Freemium . : Productos con efectos ofrecer valor real
+ versiones premium de ted. alig CAC ) ; )
€ red, alto : mientras incentiva el
pagas.
upgrade.
Alinea costos con
Basado en Uso Pago segin consumo o APIs, infraestructura, ingresos pero puede
utilizacion. servicios variables. crear incertidumbre
para usuarios.
Por Usuario Precio escalado segun Software colaborativo, Simple pero puede
numero de usuarios. herramientas de limitar adopcién dentro
equipo. de organizaciones.
Por Funcionalidad Diferentes niveles Productos complejos Requiere entender qué
segun caracteristicas con diversos casos de funciones son
incluidas. uso. realmente valoradas.

* Ejercicio practico:
o 1. Selecciona el modelo base que mejor se adapte a tu valor.
o 2. Define 2-4 niveles o planes (si aplica).
o 3. Determina las caracteristicas o limites para cada nivel.
o 4, Establece precios iniciales para cada nivel.
o 5. Verifica que la estructura sea simple de entender y comunique claramente el valor

incremental
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Paso 5: Validar y refinar con datos reales

* Preguntas clave:
o ;Cémo responden los usuarios a tu estructura de pricing?
o ;Qué patrones de conversién y retencion estas observando?

©  ;Qué ajustes podrian mejorar tanto la adopcién como los ingresos?

¢ Herramientas:

o Dashboard de Métricas de Pricing

Métrica Objetivo Actual Tendencia Accién
Tasa de conversion [%] [%] [1/1] [Ajuste planeado]
Valor promedio por cliente [%] [%] [1/1] [Ajuste planeado]
Retencion por nivel [%] [%] [t/1] [Ajuste planeado]
Tasa de upgrade [%] [%] [1/1] [Ajuste planeado]
Objeciones comunes [Lista] [Frecuencias] [t/1] [Ajuste planeado]

* Ejercicio practico:
o 1. Implementa un sistema para recopilar datos relevantes.
o 2. Establece un ciclo regular de revision (mensual al inicio).
o 3. Disenay ejecuta experimentos de pricing (A/B tests).
o 4. Analiza los resultados y realiza ajustes iterativos.

o 5. Documenta aprendizajes para futuras decisiones
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3. ESTRATEGIAS AVANZADAS DE PRICING

3.1 Precio dindmico y personalizado

A medida que tu producto madura y recopilas méas datos, puedes implementar estrategias como:

« Pricing basado en valor demostrado: ajusta el precio segln el valor documentado que cada
cliente obtiene.

« Descuentos por volumen inteligentes: estructura incentivos que fomenten mayor uso o
expansion.

« Bundling estratégico: combina productos o servicios para aumentar el valor percibido.

« Precios contextuales: adapta ofertas seglin el momento de compra o situacion del usuario

3.2 Evolucién del pricing en el Ciclo de Vida del Producto

Fase Enfoque Recomendado Consideraciones
Validacién Inicial Pricing exploratorio, énfasis en Evita subvalorar; es mas facil
feedback. bajar precios que subirlos.
Crecimiento Temprano Ajustes basados en datos Enfatiza conversion y retencion
iniciales, expansion de niveles. sobre maximizacion de ingreso.

Equilibra adquisicion con

Escalamiento Refinamiento continuo, o .
L i monetizacion de usuarios
segmentaciéon mas granular. .
existentes.
Madurez Optimizacion completa, Considera la expansién a nuevos
estrategias de retencion. segmentos o mercados.
TAl Dynamics -

Promoviendo una consciencia dgil para la creacion inteligente de productos y empresas
9



4. ESCENARIOS ILUSTRATIVOS DE APLICACION

Nota importante: los siguientes escenarios son ejemplos didacticos creados especificamente para
ilustrar conceptos de pricing. No representan casos reales de clientes ni empresas existentes, sino
situaciones hipotéticas disefiadas para demostrar la aplicacion practica de los principios expuestos

en esta guia.

Escenario llustrativo 1: Transicion de Gratuito a Freemium

+ Contexto hipotético:
o Aplicacién inicialmente lanzada como completamente gratuita.
o Base de 50.000 usuarios activos sin estrategia de monetizacion.

o Necesidad de implementar un modelo de ingresos sostenible.

« Enfoque estratégico recomendado:
o Analizar datos de uso para identificar funcionalidades de mayor valor.
o Segmentar usuarios segun patrones de utilizacién.
o Disenar una estructura freemium con tres niveles diferenciados.

o Implementar la transicién gradualmente, respetando a usuarios existentes.

+ Resultados potenciales:
o Una conversion inicial del 4-7% a planes pagos durante el primer trimestre.
o Posibilidad de mantener una alta retencién (>80%) de usuarios gratuitos.

o Oportunidad de recibir feedback valioso para iteraciones.

« Aprendizajes aplicables:
o Latransparencia en la comunicacion es fundamental para una transicion exitosa.
o El valor percibido del nivel gratuito determinara el éxito a largo plazo.

o Las primeras semanas proporcionaran datos criticos para ajustes necesarios.
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Escenario llustrativo 2: Optimizacion de Pricing B2B

« Contexto hipotético:

o

Solucion empresarial con modelo de precio por usuario fijo.

©o  Proceso de ventas prolongado con frecuentes objeciones sobre precio.

o Dificultades para articular el valor diferencial frente a competidores.

+ Enfoque estratégico recomendado:

o

Desarrollar metodologia para cuantificar el ROl entregado.
Crear herramientas interactivas que demuestren valor personalizado.

Reestructurar hacia un modelo hibrido: componente base + variable por usuario.

Desarrollar materiales especificos por vertical de industria.

+ Resultados potenciales:

o Potencial reduccién significativa en la duracion del ciclo de ventas.

o Oportunidad de incrementar el valor promedio por cliente.

o Mejora en la efectividad del equipo comercial.

« Aprendizajes aplicables:

o La cuantificacién concreta del ROI facilita la justificacién del precio.

o Un modelo hibrido puede equilibrar adopcion inicial con crecimiento.

o La personalizacién por industria aumenta la relevancia percibida.
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5. EVITANDO ERRORES COMUNES

5.1 Los 7 errores criticos de pricing

Basar el precio en costos en lugar de valor.

Solucion: enfécate en el valor entregado; los costos s6lo establecen el piso, no el techo.

Ignorar la dimension psicolégica del precio.
Solucion: considera aspectos como puntos de anclaje, efectos de "9's", y la percepcién

relativa.

Excesiva complejidad en la estructura.

Solucion: mantén la claridad y simplicidad; la confusién lleva a no-decisién.

Falta de alineacion con el comportamiento del usuario.

Soluciodn: el precio debe incentivar el comportamiento que genera éxito para el usuario.

Comunicacion deficiente del valor.

Solucion: invierte en materiales que articulen claramente el ROl y justifiquen el precio.

Cambios de precio mal ejecutados.
Solucion: planifica cuidadosamente las transiciones con comunicaciéon proactiva vy

consideraciones para usuarios existentes.

Decisiones basadas en intuicién en lugar de datos.

Solucion: establece un sistema de medicién y validacién continua.
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CONCLUSION

El pricing estratégico es un proceso continuo, no una decision Unica. Al abordarlo
metodolégicamente, equilibrando datos con psicologia del consumidor, puedes transformarlo de
un desafio estresante a una ventaja competitiva. Recuerda que un buen precio no solo maximiza
ingresos, sino que comunica valor, filtra los clientes adecuados y establece las bases para

relaciones sostenibles y mutuamente beneficiosas.

En TAl Dynamics, creemos que el pricing es una extensién natural de tu propuesta de valor y una
forma de respetar tanto el valor que entregas como las necesidades de tus clientes.
Implementando las estrategias de esta guia, estaras mejor posicionado para evitar la trampa de la

"Monetizacién Rapida" y construir un negocio tecnolégico verdaderamente sostenible.

Documento preparado por TAIDynamics

Contacto: webmaster @taidynamics.com.ar
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