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GRATIS: EL FUTURO DE UN PRECIO (CHRIS
ANDERSON)

INTRODUCCIÓN Y TESIS CENTRAL

En la era digital, el costo de distribución tiende a cero, lo que permite el modelo 'Freemium'. Anderson analiza cómo lo

gratis puede ser el motor de un negocio masivo.

DESGLOSE ESTRUCTURAL (CAPÍTULOS)

1. La Historia de lo Gratis: De las muestras de jabón al Software gratis.

2. Modelos de Negocio: Subsidios cruzados, mercados tripartitos.

3. La Psicoterapia de lo Gratis: Por qué preferimos algo gratis a algo de 1 céntimo.

4. Abundancia vs Escasez: Marketing en un mundo sin límites.

CONCLUSIONES ESTRATÉGICAS

Regalar una parte de tu valor atrae una masa crítica de usuarios. La clave está en convertir a un pequeño porcentaje de

esos usuarios gratuitos en clientes premium.

APLICACIÓN EN WAKE UP SERVICIOS

Wake Up puede ofrecer un 'Curso de Introducción' gratis en la web para atraer alumnos, o una 'Primera Hora de

Limpieza' de prueba. Captura el dato y luego vende el valor completo.

PLAN DE ACCIÓN PASO A PASO

1. Lead Magnet: Crea un PDF corto con '5 trucos de limpieza profesional' para descargar gratis.

2. Embudo Freemium: Diseña la escalera desde el recurso gratis hasta el contrato anual.

3. Análisis de Valor: Calcula cuánto te cuesta regalar algo vs cuánto ganas si el cliente se queda 1 año.

OBJETIVOS DE MEDICIÓN Y KPIS

1. Número de leads capturados vía 'Lead Magnet'.

2. Tasa de conversión de Prueba Gratis a Pago.

3. LTV (Lifetime Value) del cliente captado vía Gratis.
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