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INTRODUCCION

Este template ha sido disefiado basado en afios de experiencia observando patrones recurrentes
en proyectos tecnolégicos. La "llusién de la Monetizacién Rapida" es una trampa comun donde los

emprendedores priorizan ingresos inmediatos sobre la creacion de valor sostenible.

Este documento te guiard para desarrollar una estrategia de monetizacion gradual y sélida,
alineada con el valor real que ofreces a tus usuarios. Completar este template te ayudara a
equilibrar la necesidad de sostenibilidad financiera con la importancia de establecer una base de

valor clara para tus usuarios.

1. FUNDAMENTOS DE VALOR

1.1 Propuesta de Valor Principal

¢Cudl es el beneficio fundamental que ofrece tu producto/servicio?

[Tu respuesta aqui]

1.2 Validacion de Valor

¢ Qué evidencia tienes de que tu propuesta de valor es relevante?

- Problema validado: [Detalla como has validado que el problema existe].
- Solucion validada: [Detalla como has validado que tu solucion resuelve el problemal.

- Feedback de usuarios: [Resume principales insights obtenidos].

1.3 Métricas de Valor (no monetarias)

¢;Como mides el valor que entregas a tus usuarios?
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Métrica Objetivo Situacidn Actual Plan de Mejora

[Ej: Retencion a 30 dias] [%] [96] [Acciones]
[Ej: NPS] [Valor] [Valor] [Acciones]
[Ej: Tiempo de uso] [Tiempa] [Tiempa] [Acciones)

2. ANALISIS DE MERCADO Y DISPOSICION A PAGAR

2.1 Analisis competitivo de precios

Competidor Mt‘::t‘i}g:izn Precio Pm':}':i::a de Diferenciacidén
(ombrel Sumpietd] 5 [Resumer] e
[Nombre] SU[Z:EZ:;::m] 5] [Resumen] [Difzgalzzii:n:s tu
(ombrel Sumpeiietd] 5] [Resumer] e

2.2 Andlisis de disposicion a pagar

¢ Qué investigacion has realizado sobre la disposicion a pagar de tu segmento?

- Métodos de investigacion utilizados: [Entrevistas/Encuestas/Pruebas A\B].
- Principales hallazgos: [Resume los puntos clave].

- Rango de precios aceptable: [Min - Max].
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2.3 Segmentacidon por Valor y Precio

Necesidades _ Disposicion a .
Segmento Principales Valor Percibido Pagar Estrategia
[Tipo de usuario] [Necesidades) [Alto/Medio/Bajo] [Rango $] [Enfoque]
[Tipo de usuario] [Mecesidades] [Alto/Medio/Bajo] [Rango $] [Enfoque]
[Tipo de usuario] [Mecesidades) [Alto/Medio/Bajo) [Rango $] [Enfoque]
3. ESTRATEGIA DE MONETIZACION GRADUAL
3.1 Fase 1: Establecimiento de valor
Periodo donde priorizar la adopcion y validacion sobre el ingreso
¢ Duracién estimada: [X meses]
* Objetivos principales:
o [Objetivo 1]
o [Objetivo 2]
* Meétricas clave a monitorear:
o [Métrica 1]
o [Métrica 2]
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3.2 Fase 2: Monetizacion inicial

Introduccion de las primeras oportunidades de monetizacion

» Disparadores para iniciar esta fase:
o [Métrica 1 alcanza valor X]
o [Meétrica 2 alcanza valor Y]

*  Modelo(s) de monetizacion inicial:
o [Modelo 1]
o [Modelo 2]

* Pruebas arealizar:
o [Test A/B 1]
o [Test A/B 2]

3.3 Fase 3: Optimizacion y escalado

Refinamiento del modelo basado en datos

« Disparadores para iniciar esta fase:
o [Condicién 1]
o [Condicién 2]
* Estrategias de optimizacion:
o [Estrategia 1]
o [Estrategia 2]
* KPIs de monetizacion:
o [KPI1]
o [KPI2]
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4. DISENO DEL MODELO FREEMIUM

4.1 Experiencia gratuita

Debe proveer valor real y auténomo, no solo una "muestra"

Funcionalidad Valor que Aporta Limitaciones
[Funcidn 1] [Valor] [Limitacion si aplica]
[Funcidn 2] [valor] [Limitacion si aplica]
[Funcidn 3] [Valor] [Limitacion si aplica]

4.2 Niveles premium

Cada nivel debe aportar valor incremental claro

Nivel Precio Funclupalldades Valor Diferencial SEQ."“?MO
Adicionales Obijetivo

[Mivel 1] [#] [Listado] [Valor] [Segmento]
[Nivel 2] [5] [Listado] [Valor] [Segmento]
[Mivel 3] [5] [Listado] [Valor] [Segmento]

4.3 Camino de conversion

Experiencia disenada para mostrar valor premium naturalmente

* Puntos de friccion identificados: [Listado].

* Momentos 6ptimos para ofrecer upgrade: [Listado].
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* Mensajes clave para conversion: [Listado]

5.1 KPIs de monetizacion

5.2 Plan de experimentacion

Pruebas para optimizar la monetizacion
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6. CONSIDERACIONES FINALES

6.1 Alineacion con Propuesta de Valor

¢;Como aseguras que tu modelo de monetizacion refuerza tu propuesta de valor?

[Tu respuesta aqui]

6.2 Feedback y <justes

Plan para recopilar y actuar sobre feedback relacionado con precios

[Tu respuesta aqui]

6.3 Evolucion del modelo

Vision de como evolucionard tu modelo de monetizacion

[Tu respuesta aqui]

Documento preparado por TAIDynamics
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