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¿Por qué Creativelab?

CreativeLab es una empresa 
social de consultoría con 
impacto con más de 11 años de 
experiencia en el mercado 
latinoamericano. Somos 
especialistas en acompañar a las 
organizaciones en abordar 
desafíos sociales, ambientales y 
económicos a través de 
programas basados en 
metodologías ágiles y procesos 
de innovación centrados en las 
personas.

Ellos generaron valor en su ecosistema 
a través de nuestros programas.



COMENCEMOS
TU VIAJE !



¿Cómo fijan los precios en 
sus startups?



LA BIOLOGÍA DEL MERCADO
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¿Qué le sucede a la 
compañía A?

Solo hay 
un líder en 

costos



PRICING

1. Reconozca la ventaja de su propuesta de valor y cobre por ello – Value based 
pricing.

2. El precio es una señal que comunica valor (ej. Apple) y que moldea 
comportamientos (ej. Avianca).

3. La complejidad es el mayor costo no contable que las compañías pagan y 
debería resolverse con precios y no con mejoras de planta (ej. Tesla).

4. Si no es el líder en costos, NO intente (por ningún motivo) competir vía precio.

5. Unas pocas pero potentes variables que determinan el precio y la oferta.





Un incremento de 1% en 
precio resulta en un 
incremento promedio de 
7,4% en rentabilidad









VALOR

PRECIO

COSTO

Incentivo de compra

Incentivo de venta



Siempre será preferible 
una estrategia de Value 
Based Pricing, sobre 
todo si eres una Startup



PRINCIPALES ERRORES DE PRICING

1. Precios muy bajos.

2. Subestimar costos.

3. No entender tu valor.

4. Foco en clientes/segmentos incorrectos… puede que tu 
cliente no exista aún 😢



La demanda no 
comienza a escalar hasta 
que los primeros 2%-5% 
de potenciales 
compradores adopten el 
producto.



LA REGLA DEL
10-5-20



1. Valor = 10X Precio

2. Sube precios gradualmente en incrementos de 5%.

3. Limitado hasta que el 20% de tus clientes se salgan.

LA REGLA DEL
10-5-20



MODELOS DE 
MONETIZACIÓN



MODELOS

1. Freemium: + Base de early adopters masiva - Recursos cesantes.

2. Suscripción: + Predictibilidad de ingresos - Sensible a precio.

3. Licencia: + Modularidad como mecanismo - Sensible a valor.

4. P2P: + Grandes comunidades - Accountability en alza.

5. Lock-in: + Retención alta - Predatorio.

6. Transaccional: + Operaciones y costos al mínimo - Dependencia de ventas.

7. Data-based: + Barrera de acceso eliminada - Sensible a incentivos.



CRITERIOS

1. Le sacan el mayor rendimiento a mi estrategia de pricing definida.

2. Reducen operaciones de manera transversal.

3. Hacen match con la propuesta de valor y la amplifican.

4. Constituyen un valor agregado.

5. Son escalables.



Muchas Gracias


