FUENTES DE INGRESO

¢Cuanto y como esta dispuesto a pagar el cliente potencial?

Para definir la disposicion de pago del cliente potencial de un entrenador de inteligencia
artificial, es necesario analizar el valor percibido del servicio, el perfil del cliente y el
impacto directo que la IA tiene en su productividad, ingresos o competitividad.

1. ¢Cuénto esta dispuesto a pagar?

El cliente potencial no paga solo por aprender 1A, sino por ahorrar tiempo, mejorar
resultados y ganar ventaja competitiva. En funcion del segmento, la disposicion de pago
varia:

a) Profesionales y autdnomos

« Necesidad: automatizar tareas, mejorar su eficiencia y diferenciarse.
« Disposicion de pago:
o Entre 50 € y 150 € al mes por programas de formacion continua o
membresias.
o Entre 300 € y 1.000 € por programas intensivos o mentorias
personalizadas.
« Motivacion de pago: retorno rapido en productividad y nuevos ingresos.

b) PYMES vy startups

« Necesidad: integrar IA en procesos internos (ventas, marketing, atencion al
cliente).
« Disposicion de pago:
o Entre 1.000 € y 5.000 € por proyectos de formacion e implementacion.
o Entre 200 € y 600 € al mes por acompafiamiento y soporte continuo.
« Motivacion de pago: reduccidn de costes operativos y mejora de resultados
empresariales.

¢) Empresas medianas o grandes

» Necesidad: formacion de equipos y transformacién digital.
o Disposicion de pago:

o Entre 5.000 € y 20.000 € por programas corporativos a medida.
e Motivacion de pago: escalabilidad, innovacion y ventaja estratégica.

2. ¢;Como esta dispuesto a pagar?

El cliente potencial valora la flexibilidad y claridad en el modelo de pago. Los formatos
mas aceptados son:



a) Suscripcién mensual
o Ideal para formacion continua y actualizacidn constante.

« Pago recurrente que genera confianza y estabilidad.
o Especialmente atractiva para autbnomos y pequefias empresas.

b) Pago por programa o curso

« Pago Unico por formaciones estructuradas con un objetivo claro.
e Adecuado para clientes que buscan resultados concretos en un periodo corto.

c) Servicios personalizados premium

« Pago por sesiones 1 a 1, consultoria o implementacion especifica.
« El cliente acepta precios mas altos cuando percibe exclusividad y alto impacto.

d) Modelo hibrido

o Combinacién de suscripcion base + servicios premium adicionales.
e Muy valorado por empresas que buscan acompafiamiento continuo.

3. Factores clave que influyen en la disposicion de pago

o Nivel de personalizacion del entrenamiento.

« Resultados tangibles (ahorro de tiempo, aumento de ventas, automatizacion).
e Reputacion y especializacion del entrenador en 1A.

« Actualizacién constante frente a un sector en rapido cambio.



