MODELOS DE NEGOCIO PROPUESTOS PARA PREVISIONAI

1. Suscripcion Mensual o Anual:

Basado en funcionalidades: Diferentes niveles de suscripcidon con acceso a
caracteristicas y funcionalidades adicionales. Por ejemplo, un plan basico con
analisis basicos y un plan premium con analisis avanzados, integracion con otras
herramientas, y soporte prioritario.

Basado en el nimero de usuarios: El costo de la suscripcion aumenta segun el
nuimero de usuarios que accedan a la plataforma.

Basado en el tamaiio de la empresa: Se establecen diferentes precios para
pequefias, medianas y grandes empresas.

2. Pago por Uso:

Micropagos: Se cobra por cada funcionalidad utilizada o por cada cierto numero de
consultas a la plataforma.

Pago por resultados: Se establece una comisién basada en los resultados
obtenidos por el cliente gracias a PrevisionAl, como un aumento en las ventas o una
reduccién de costos.

3. Implementacion y Configuracion:

Servicios profesionales: Cobrar por la instalacidn, configuracién y personalizacion
de la plataforma para cada cliente.

Capacitacion: Ofrecer servicios de capacitacién a los usuarios para que puedan
aprovecharalmaximorlas funcionalidadesde PrevisionAl.

4. Marketplace de Aplicaciones:

Integraciones: Permitir a terceros desarrollar aplicaciones complementarias que se
integren con PrevisionAl y generar ingresos a través de una comisién por cada venta.

Publicidad: Mostrar publicidad relevante dentro de la plataforma a los usuarios.

5. Datos y Analitica:

Venta de datos anonimizados: Generar ingresos vendiendo datos agregados y
anonimizados a terceros para analisis de mercado y tendencias.

Consultoria: Ofrecer servicios de consultoria basados en los datos obtenidos de la
plataforma.



Estrategias Adicionales para Maximizar los Ingresos

o Freemium: Ofrecer una versién basica gratuita de la plataforma para atraer nuevos
usuarios y luego ofrecerles la opcién de actualizar a un plan premium.

o Upselling y Cross-selling: Identificar las necesidades adicionales de los clientes y
ofrecerles productos o servicios complementarios.

o Programas de afiliados: Incentivar a los clientes existentes a referir a nuevos
clientes y ofrecerles recompensas.

o Partnerships: Colaborar con otras empresas para ofrecer soluciones integrales y
ampliar el alcance del mercado.

Valor Agregado:

Incorporaremos un chatbot entrenable con los datos especificos de su empresa,
convirtiéndose en servicio adicional como valor agregado a PrevisiénAl. Este chatbot puede
desempenar un papel crucial en la optimizacién de procesos empresariales, ya que puede
manejar tareas repetitivas 'de manera eficiente,. liberando asi recursos humanos para
enfoques mas estratégicos. Ademas, al estar disefiado para interactuar a través de canales
digitales, el chatbot puede ser una herramienta poderosa para impulsar las ventas,
ofreciendo atencion al cliente personalizada y agil, facilitando el cierre de ventas al responder
a preguntas frecuentes, y guiando al cliente a través del proceso de compra. Esta integracion
no solo.mejora la experiencia del cliente, sino que también ayuda a las empresas a
mantenerse competitivas en un mercado cada vez mas digitalizado.

En resumen, PrevisionAl tiene un gran potencial de ingresos gracias a su capacidad para
resolver problemas reales de las empresas. Al combinar diferentes modelos de negocio y
estrategias de:-monetizacion, se puede construirun negocio sostenible y rentable.



