¢Cuéanto y Cémo Esta Dispuesto a Pagar Nuestro Cliente?

Determinar la estrategia de precios es crucial. Dado que nuestro cliente potencial es un
Restaurante Gastronédmico con una bodega de alto valor, debemos alinear nuestro precio con
el valor que perciben y el ahorro que les generamos.

El cliente esta dispuesto a pagar una tarifa recurrente que sea significativamente menor que
los costes que le evitamos (pérdidas por inventario, tiempo perdido, errores en el servicio).

1. Modelo de Precios Sugerido: Suscripcion por Niveles (SaaS)

El modelo mas adecuado para un software de gestion (SaaS) es la suscripcion mensual o anual,
ya que el servicio y las actualizaciones son continuos. El cliente pagara "por usar la eficiencia".

La clave es basar los niveles en la complejidad de la bodega, no solo en el nUmero de usuarios,
para reflejar el valor real.
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2. & ¢COmo Estan Dispuestos a Pagar?
El cliente de alta cocina valora la comodidad, la previsibilidad y la seguridad fiscal:

Pago Mensual o Anual (con Descuento): La mayoria optara por la facturacion mensual por
comodidad, pero se debe incentivar el pago anual (ofreciendo 1 o 2 meses gratis) para
asegurar la retencién del cliente y mejorar el flujo de caja del negocio.

Tarifa de Instalacidén/Integracion: El cliente Premium esta dispuesto a pagar una tarifa inicial
Unica por la configuracidn del sistema, la carga inicial del inventario y, crucialmente, la
integracidn con su sistema TPV existente. Esto valida el valor de la personalizacion.

Pago por Servicio de Soporte: Ofrecer un soporte 24/7 o un gestor de cuentas personal a los
clientes Premium por una tarifa adicional para garantizar que cualquier incidencia en servicio
se resuelva de inmediato.



3. < Justificacién del Precio

El cliente pagara esta tarifa si el precio es significativamente menor que los problemas que
resuelve:

Evitar Pérdidas: Si el restaurante evita perder una o dos botellas de alto valor al mes por
rotacion inadecuada o venta de afiada incorrecta, el software se paga solo.

Ahorro de Tiempo: El sommelier puede dedicar ese tiempo ahorrado en gestidn a la venta
directa y a la atencién al cliente, que son actividades que generan ingresos.

Garantia de Margen: Al asegurar que el precio de venta siempre refleje el coste de la afiada
especifica, evitamos vender a bajo margen por error.



