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Resumen

Este articulo de investigacién examina el impacto y la aplicabilidad de las estrategias de precios innovadoras
en el mercado actual. Con un enfoque particular en las innovaciones PAYW (Paga Cudnto Desees), se explora
cémo este modelo de fijacion de precios desafia los enfoques tradicionales. Se investigé como el modelo de
Pago Cudnto Desees est siendo adoptado por diversas empresas en diferentes sectores, evaluando sus ventajas
y desafios. También, se analiza cémo esta estrategia puede influir en la percepcién del valor del consumidor
y en las relaciones con los clientes. A través de un anélisis profundo de las dindmicas de precios y casos de
estudio relevantes en empresas globales, se busca proporcionar una comprensioén integral de la efectividad y el
potencial de las innovaciones PAYW en la configuracién de las estrategias comerciales futuras. Se identificé
que la implementacién de PAYW plantea un desafio estratégico para las empresas: cémo empoderar a los
clientes mientras se mantiene la rentabilidad a través del tiempo.

Palabras clave: Estrategias de precios, Nuevos enfoques, Innovaciones PAYW, Pago como Desees, Explorando
dindmicas de precios.

Abstract

This research article examines the impact and applicability of innovative pricing strategies in today’s market.
With a particular focus on PAYW (Pay How Much You Want) Innovations, we explore how this pricing
model challenges traditional approaches. We investigated how the Pay As You Want model is being adopted
by various companies in different sectors, evaluating its advantages and challenges. Also, it analyzes how
this strategy can influence the consumer’s perception of value and relationships with customers. Through
an in-depth analysis of pricing dynamics and relevant case studies in global companies, we seek to provide
a comprehensive understanding of the effectiveness and potential of PAYW Innovations in shaping future
business strategies. It was identified that the implementation of PAYW poses a strategic challenge for compa-
nies: how to empower customers while maintaining profitability over time.

Keywords: Pricing strategies, New approaches, PAY W innovations, Pay as You Wish, Exploring pricing
dynamics
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1. Introduccion

En el dindmico escenario empresarial actual, caracterizado por un mercado altamente competitivo
y en constante cambio, uno de los elementos fundamentales que ejerce una influencia trascendental
en la toma de decisiones y en la construccién de relaciones con los consumidores es la politica de
precios (Meneses y Rueda, 2018). Esta estrategia, intrincadamente disefiada para determinar cémo una
empresa establece y ajusta los precios de sus productos o servicios, desempefia un papel esencial en la
realizacién de objetivos comerciales y en la construccién de la percepcién de valor por parte de los
clientes. Abarcando una amplia gama de enfoques, desde la fijacién de precios elevados para posicionar
productos como opciones lujosas, hasta la adopcion de estrategias de precios mas asequibles con el
objetivo de captar cuotas de mercado, la politica de precios se erige como un elemento central en la
formulacién de la estrategia de una empresa.

A nivel sustantivo, la politica de precios estd intrinsecamente vinculada tanto a la rentabilidad como
a la competitividad de una empresa en el mercado. Al respecto, Kotler y Armstrong (2018) sefialan que
la fijacion de precios es un elemento esencial del marketing mix y uno de los aspectos més desafiantes
y criticos para los gerentes de marketing. A través de esta tictica, las organizaciones no solo buscan
optimizar sus margenes de ganancia, sino que también buscan posicionar sus productos y servicios de
manera estratégica en la mente del consumidor. La eleccién de una estrategia de precios especifica
puede influir en la percepcion de calidad, el segmento de mercado al que se dirige y, en tltima instancia,
en la lealtad del cliente.

Ahora, en un mercado en constante evolucién, la adopcién de nuevas perspectivas y enfoques
es esencial para mantenerse competitivo. En este contexto, estrategias de precios innovadoras como
el concepto de innovaciones PAYW (Pago Cuénto Desees) han emergido como una respuesta a la
buasqueda continua de formas disruptivas de involucrar a los consumidores. Segtin Williams et al. (2022),
las estrategias de precios innovadoras pueden transformar la percepcién de valor del cliente y forjar
conexiones emocionales duraderas. La creciente conciencia del valor por parte de los consumidores y la
demanda de experiencias mds personalizadas han impulsado la exploracién de enfoques alternativos en
la fijacién de precios, redefiniendo c6mo las empresas interactiian con su audiencia.

De manera convencional, la perspectiva microeconémica considera que el precio de un producto o
servicio suele ser responsabilidad del vendedor o, en ciertos casos, una responsabilidad conjunta entre el
vendedor y el comprador. Desde el lado de la oferta, el vendedor puede querer cobrar al comprador
tanto como sea posible, mientras que, desde el lado de la demanda, el comprador puede querer pagar
lo menos posible. En la anterior divergencia de posiciones (vendedor-comprador), radica el conflicto
potencial que generalmente caracteriza una transaccién comercial de mercado (Chen et al., 2017). Sin
embargo, desde hace algunos afios, la literatura econdémica y de gestiéon han identificado y documentado
distintos casos donde las empresas renuncian a su papel de fijadores de precios para los consumidores.
Dichas experiencias de marketing propias de la industria del entretenimiento, cultural, gastronémica e
incluso tecnoldgica, han propiciado el surgimiento de diversas innovaciones en esquemas de precios,
entre las cuales, sobresale el mecanismo PAYW: “Pay-As-You-Wish” (Pagar lo que desee) en oposicién
al tradicional PAAP: “Pay as Asking Pricing” (Pagar segtin el precio solicitado) ( Chen & Liang, 2014;
HBS, 2015; Chen et al., 2017).

De acuerdo con Chen & Liang (2014), el mecanismo “Pague lo que desee” (PAY W), ha surgido
recientemente como una estrategia popular de fijacién de precios. A diferencia de la estrategia tradi-
cional de precios de precio fijo (PAAP), PAYW les da a los compradores la libertad de elegir la cantidad
de pago. Ademis del papel bésico como medio de discriminacién de precio, PAYW también produce
un efecto publicitario y les ahorra a los vendedores la molestia de encontrar el precio adecuado para
cargo, entre otros aspectos relevantes. De forma aniloga, HBS (2015) estudié de cerca la fijacién de
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precios de "paga lo que deseas" (PAYW), sefialando que, en primera instancia, es un fenémeno que
ciertamente no tiene sentido econdémico racional, debido a que, cuando se presenta una oportunidad
para un regalo, "la teoria econdmica cldsica dice que no debes pagar nada", sin embargo, la investigacion
ha demostrado que cuando las personas son capaces de establecer sus propios precios, casi todo el mundo
paga algo, y a veces muy por encima del precio sugerido. En ese orden, vincula el mecanismo con
juegos estratégicos y toma de decisiones socialmente interdependientes que divide a las personas en
funcién de su "orientacién al valor social" (SVO). Cuando se enfrentan a una decisién sobre cémo
asignar recursos entre ellos y los demds, algunas personas son "pro-sociales”, lo que significa que es
probable que valoren distribuciones mas equitativas de recursos, mientras que otras son "pro-yo",
lo que significa que tratan de maximizar el valor para si mismas. Para Groening & Mills (2017), el
mecanismo PAYW permite comprender cémo ven los consumidores sus interacciones con las empresas,
especificamente, como pueden comportarse con las empresas cuando estdn a cargo de la fijacion de
precios. Esta perspectiva es significativamente valiosa, ms atn, cuando Internet ha empoderado a los
consumidores y ha reducido la asimetria de las relaciones tradicionales entre comprador y vendedor
al aumentar el conocimiento y proporcionar plataformas para que los clientes expresen sus opiniones.
Por consiguiente, dado que las empresas también estdn facilitando el poder de los consumidores para
co-crear productos y servicios, saber cémo pueden comportarse los consumidores con respecto a una
empresa es de suma importancia para la toma de decisiones estratégicas.

En consonancia con lo anterior, Chen et al. (2017), incentivados por el famoso caso Radiohead
(experiencia innovadora de marketing, donde la banda inglesa de rock alternativo, permitié a los fans
decidir cuanto pagarian, por descargar su nuevo dlbum “In Rainbows”), investigaron tedricamente
por qué y dénde PAYW puede ser una estrategia de precios rentable en relacién con la estrategia
convencional de precios de "pago segtin lo solicitado" (PAAP). A continuacién, demostraron que PAYW
tiene una serie de ventajas sobre PAAP, por lo que es adecuado para algunas industrias, pero no para
otras. Entre las principales ventajas identificadas, se citan las siguientes: 1) PAYW ayuda a una empresa a
penetrar al mdximo en un mercado al eliminar las divergencias asociadas a las transacciones de compra;
2) permite a una empresa discriminar el precio entre consumidores heterogéneos de acuerdo a sus
preocupaciones o conciencia de equidad y 3) ayuda a moderar la competencia de precios, incentivando
las pugnas comerciales sobre la base de factores diferenciales distintos.

En vista de estas consideraciones, este articulo de investigacion se adentra en el vasto terreno de
las estrategias de precios, explorando tanto su impacto tradicional como las nuevas innovaciones, con
un enfoque particular en las innovaciones PAYW. A través de un analisis minucioso respaldado por la
perspicacia de autores destacados, se busca arrojar luz sobre la compleja interaccién entre los precios y
las estrategias empresariales, con miras a ofrecer una comprensién profunda de la dinimica en constante
evolucién que rige la relacion entre las empresas y sus consumidores, respondiendo a la pregunta:
:Cémo impactan las innovaciones PAYW (Pago Cuinto Desees) en la percepcion de valor del cliente,
el comportamiento de compra y la rentabilidad empresarial en diversos sectores?

La literatura sobre la politica de precios y el esquema PAYW (Pago Cudnto Desees) ofrece una
vision rica y diversificada de las estrategias de fijacién de precios en el contexto empresarial actual.
La politica de precios es un tema central en la literatura de marketing y gestién, y ha sido abordada
desde diversas perspectivas. Kotler y Keller (2016) resaltan la importancia de la politica de precios en
la estrategia de marketing, subrayando que "el precio es el tnico elemento del marketing mix que
produce ingresos; los demis generan costos". En esta linea, Monroe (2003) destaca la complejidad de la
toma de decisiones de precios y cémo influye en la percepcién de valor del cliente.

En el contexto de la estrategia PAYW, Ariely, Gneezy y Haruvy (2005) realizaron una investigacién
pionera que reveld cémo los consumidores responden al poder de eleccion en los precios. Estos autores



72 Jorge Eduardo Orozco-Alvarez yet. al

observaron que los clientes a menudo eligen precios més altos de lo esperado cuando se les da la opcion
de pagar lo que deseen por un producto. En una linea similar, Kim, Natter y Spann (2009) exploraron
los factores psicolégicos que influyen en las decisiones de precios bajo el esquema PAYW. Sus hallazgos
sugieren que la gratitud percibida y la reciprocidad juegan un papel fundamental en las elecciones de
precios realizadas por los consumidores.

Por otra parte, Chen et al. (2017) identificaron que las condiciones adecuadas para adoptar PAYW
son esencialmente tres: primero, la existencia de clientes justos en un mercado y su suficiente generosi-
dad son las condiciones necesarias para que PAYW sea mids rentable que PAAP. A la par, cuando se
dan las condiciones anteriores, el costo marginal del producto también debe ser lo suficientemente
pequefio, pero no necesariamente cercano a cero. En segundo lugar, una alta concentracién de clientes
con baja disposicidn a pagar o una alta concentracién de alta disposicidn a pagar a los clientes, con un
costo marginal mis alto. En tercer lugar, la existencia de un mercado altamente competitivo. En el
caso extremo de competencia perfecta, las empresas no pueden competir en precio, pero obtienen el
beneficio que los consumidores imparciales estin dispuestos a permitirles.

En contraposicion, las investigaciones de Malhotra, Huang y Mishra (2005) arrojan luz sobre ciertas
limitaciones inherentes al esquema PAYW (Pago Cuanto Desees), destacando que si bien este enfoque
puede empoderar a los consumidores otorgindoles la libertad de elegir el precio, también puede dar
lugar a ciertas inseguridades. Argumentan que los consumidores podrian experimentar una cierta
incomodidad debido a la falta de orientacién clara sobre qué cantidad seria apropiada pagar por un
producto o servicio en particular. La ausencia de un punto de referencia establecido podria generar
incertidumbre en la mente del cliente, lo que, a su vez, puede erosionar la experiencia de compra. Ante
esta problematica, estos autores subrayan la importancia de incorporar un rango de precios sugeridos,
lo cual podria desempefiar un papel crucial en la mitigacién de las ambigiiedades. Al establecer limites
superiores e inferiores, se proporciona a los consumidores un marco de referencia que podria aliviar la
sensacion de inseguridad y contribuir a una toma de decisiones mis informada y cémoda. En tltima
instancia, la propuesta de un rango de precios sugiere un compromiso entre la flexibilidad que PAYW
ofrece y la necesidad de brindar una orientacién que promueva una experiencia de compra positiva y
sin ambigiiedades para los consumidores.

Lin y Lu (2022) investigaron el impacto de innovaciones (mecanismo de loteria) en los ingresos
de PAYW en el contexto de la transmisién en vivo. La loteria consiste en un sistema en el que los
espectadores pueden decidir cudnto pagar por un producto, servicio o beneficio dentro de la plataforma,
pero con la adicién de un incentivo aleatorio que aumenta la participacioén y las contribuciones. Al
respecto, identificaron que, la loteria, una funcién novedosa en la transmisién en vivo, aumenta los
ingresos de PAYW al mejorar la interactividad de los usuarios. Este proporciona una nueva visién
del oportunismo de la audiencia y impulsividad en el comportamiento de regalar. La investigacién
identificé que la posibilidad de obtener una recompensa mayor que el monto pagado motiva a los
usuarios a contribuir mds de lo que inicialmente habrian desembolsado. Este estudio brinda orientacion
tanto para las plataformas como para los hosts sobre cémo utilizar el nuevo mecanismo de loteria para
generar mis popularidad e ingresos en el negocio de la transmisién en vivo.

Chen et al. (2017) demostraron que una firma puede mejorar su rentabilidad bajo PAYW im-
poniendo un precio minimo o publicando un precio sugerido. El precio minimo puede excluir a
los aprovechados, mientras que el precio sugerido puede modificar los comportamientos de pago de
los clientes imparciales. De hecho, identificaron que cualquier mecanismo que una empresa pueda
implementar para alentar a los consumidores a tener una mentalidad mds justa también puede lograr el
mismo objetivo. De esa manera, se presenta una perspectiva esclarecedora sobre cémo una empresa
puede optimizar su rentabilidad en el contexto de esta estrategia. El estudio subraya la viabilidad de
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establecer un precio minimo o la divulgacién de un precio sugerido. En el caso del precio minimo, se
observa que su implementacién puede desempefiar un papel estratégico al filtrar a aquellos consumidores
que podrian abusar de la libertad de fijacién de precios que ofrece PAYW. Esta tictica no solo protege
la rentabilidad de la empresa al establecer un piso financiero, sino que también ayuda a preservar la
percepcién de valor del producto o servicio.

Finalmente, Hou et al. (2023). Investigaron PAYW en un entorno de duopolio, comparéndolo con
la estrategia tradicional de precio fijo (FP). Encontraron que solo existen equilibrios simétricos, es decir,
ambos vendedores eligen PAYW cuando el ideal de equidad es suficientemente alto en equilibrio; de lo
contrario, ambos eligen FP. En marcado contraste con la literatura previa, encontraron que pueden
existir equilibrios maltiples y que puede surgir una situacién de dilema del prisionero cuando el ideal
de equidad estd en un nivel medio. También encontraron que el ideal de equidad tiene un impacto no
mondtono en el bienestar social, y la presencia de externalidad de red hace que el PAYW sea preferible
en condiciones de competencia.

2. Materiales y métodos

El presente articulo de investigacion sobre las "Nuevas Estrategias de Precios: "Explorando las inno-
vaciones PAYW (Pago Cuinto Desees)" adoptard un enfoque mixto que combina la investigacién
documental y el anilisis empirico para comprender en profundidad el impacto y la aplicabilidad de las
estrategias PAYW en el entorno empresarial actual.

1. Recopilacién de literatura y documentacion: Se llevard a cabo una revisién exhaustiva de literatura
que abarcard estudios académicos, investigaciones previas y fuentes confiables sobre politicas de
precios tradicionales y nuevas innovaciones como PAYW, siguiendo el modelo propuesto por
Meneses Cerdn et al. (2024). Se identificardn los conceptos clave, las teorias y los casos de estudio rel-
evantes que arrojen luz sobre el tema. Esta etapa proporcionara una base solida para la comprension
conceptual y contextual del tema de investigacion.

2. Seleccién de casos empiricos: Se seleccionardn casos de estudio de empresas que han implementado
la estrategia PAYW en diversos sectores y contextos. Estos casos servirin como puntos de referencia
para examinar la efectividad, los resultados y los desafios asociados con la adopcién de PAYW.
La seleccién de casos diversificados permitird capturar una variedad de enfoques y resultados,
enriqueciendo la comprensién general del tema.

3. Anilisis de datos empiricos: Se recopilardn y analizardn datos empiricos a través de métodos
cualitativos y cuantitativos. Las fuentes de datos podrian incluir informes financieros, encuestas
a clientes, datos de ventas y anilisis comparativos de precios. Estos datos serdn sometidos a un
andlisis riguroso para identificar patrones, tendencias y relaciones que arrojen luz sobre los efectos
de PAYW en la percepcién de valor del cliente, el comportamiento de compra y la rentabilidad.

4. Entrevistas y encuestas: Se llevardn a cabo entrevistas en profundidad con directivos y ejecutivos de
empresas que han implementado PAYW para obtener perspectivas cualitativas sobre los factores
que impulsaron la adopcién de esta estrategia, los desafios enfrentados y los resultados observados.
Ademis, se realizardn encuestas a consumidores para comprender su percepcién de esta estrategia,
coémo afecta sus decisiones de compra vy si perciben valor en la libertad de establecer su propio
precio.

5. Anilisis comparativo y sintesis: Se realizard un andlisis comparativo entre los casos de estudio
y los datos empiricos recopilados para identificar patrones y tendencias emergentes. A través
de este anilisis, se sintetizardn los hallazgos y se relacionardn con los conceptos tedricos y la
literatura revisada. Esto permitird una evaluacién completa de como las innovaciones PAYW estin
transformando las estrategias de precios y su impacto en la percepcién del valor y la rentabilidad
empresarial.

La combinacién de enfoques cualitativos y cuantitativos junto con el anélisis documental permitird
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una exploracién integral de las innovaciones PAYW, brindando una comprensién completa de su
potencial y sus desafios en la configuracién de estrategias de precios futuras. En ese orden, se estructura
la siguiente cuestion:

Pregunta de investigacién: ;Cémo impactan las innovaciones PAYW (Pago Cuinto Desees) en la
g g ¢ g

percepcion de valor del cliente, el comportamiento de compra y la rentabilidad empresarial en diversos
sectores?

Esta pregunta de investigacion planteada busca explorar los efectos multifacéticos de las innovaciones
PAYW en el entorno empresarial actual. La adopcién de estrategias PAYW ha irrumpido en la forma
en que las empresas interactiian con los consumidores y determinan el valor percibido de sus productos
y servicios. Investigar como estas innovaciones afectan la percepcion de valor del cliente es esencial para
comprender cémo los consumidores valoran la flexibilidad de establecer su propio precio y cémo esto
influye en su propension a comprar. Ademds, el anilisis del comportamiento de compra en el contexto
PAYW es crucial para entender c6mo los clientes responden a la libertad de eleccién de precios. ;Qué
factores influyen en sus decisiones de pago bajo esta estrategia? ;Como afecta PAYW a la lealtad del
cliente y a la repeticion de compra? Estas preguntas abren la puerta a la comprension de cémo PAYW
puede modificar el proceso de toma de decisiones del consumidor y cémo influye en la construccién
de relaciones a largo plazo. En dltima instancia, la rentabilidad es un indicador fundamental del éxito
empresarial. La pregunta de investigacién busca abordar cé6mo la implementacién de innovaciones
PAYW afecta la rentabilidad de las empresas. La posibilidad de establecer un precio minimo o sugerido
bajo PAYW, tal como sugieren Chen et al. (2017), puede tener implicaciones importantes en términos
de ingresos y ganancias. Comprender como las empresas pueden optimizar sus estrategias PAYW para
lograr un equilibrio entre empoderar a los consumidores y mantener una rentabilidad solida es esencial
para guiar las decisiones empresariales en este nuevo paradigma de precios.

3. Resultados

Figura 1. Descriptores estadisticos de la literatura sobre PAYW

Timespan Annual Growth Rate

2017:2024 10.41 %

Co-Authvors per Doc

2.17

Authors Keywords (DE) Average cltations per doc

21 148 10

Fuente: elaboraci6n propia a partir de Scopus y Bibliometrix.

El estudio de la literatura referente al modelo Pay-as-You-Wish (PAYW) desde 2017 hasta 2024
muestra un incremento constante del 10.41% anual, lo que evidencia un interés académico ascendente
en el asunto (ver figura 1). Con seis documentos divulgados en cinco fuentes diferentes, el avance
cientifico en este campo todavia es reciente, pero presenta una tendencia ascendente. La investigacion
ha sido llevada a cabo por 11 autores, con una media de 2.17 coautores por documento, lo que de-
muestra una s6lida cooperacién académica, de la que el 50% se atribuye a coautoria internacional.
La reducida cantidad de documentos de autor tinico indica que la investigacién del PAYW necesita
métodos interdisciplinarios y de colaboracién para su evolucién futura.
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La recopilacién de estudios, presentada en la figura 2, proporciona una vision integral de la incipiente
investigacion en el 4mbito de las innovaciones PAYW (Pago Como Desees). Cada uno de estos estudios
ha investigado aspectos diversos de PAYW vy su influencia en la percepcién de valor del cliente, el
comportamiento de compra y la rentabilidad empresarial. Estas investigaciones abordan cuestiones
como la psicologia de la eleccién de precios bajo PAYW, la importancia de establecer limites de precios
sugeridos y la optimizacién de la rentabilidad a través de la implementacién de un precio minimo.
Ademis, se ha examinado cémo la implementacién de PAYW influye en la calidad percibida del
producto y en la relacién emocional entre los consumidores y las marcas. Estos estudios ofrecen una
visién més profunda y completa de cémo PAYW estd redefiniendo las estrategias de precios y c6mo las
empresas pueden aprovechar estas innovaciones para lograr una mayor conexién con los consumidores
y una rentabilidad sostenible.

Figura 2. Estudios recientes sobre PAYW

Moat Global Cited Documants

Drocumsnts

Global Gaations

Fuente: Elaboracién propia a partir de Scopus y Bibliometrix.

El modelo de pago voluntario (Pay-as-You-Wish, PAYW) ha sido examinado en multiples aspectos
en el campo de la economia y las finanzas (ver figura 3), tratando temas fundamentales como la
determinacion ideal de precios, la competencia y la justicia en las plataformas de comercio electrénico.
Este modelo ha suscitado discusiones sobre sus diversos impactos en el comportamiento del consumidor,
la incidencia del oportunismo (free-riders) y su factibilidad en la venta de productos digitales y en
transmisién en directo (live streaming). Adicionalmente, se ha investigado el efecto del PAYW en la
estructura de costos y la viabilidad financiera de los modelos empresariales, comparindolo con ticticas
de precios estables y recursos como loterias o estimulos de equidad distributiva.

3.1 Caso de Estudio #1 Radiohead

Radiohead, la influyente banda britdnica, opté por implementar la estrategia de fijacion de precios
conocida como "Pay What You Want" (Pago lo que quieras), también abreviada como PWYW, en su
lanzamiento del dlbum "In Rainbows" en el afio 2007. El enfoque de "Pago lo que Quieras" permitié a
los seguidores de la banda descargar el dlbum desde su sitio web a un precio auto-determinado por el
consumidor, presentando una audaz alternativa a los modelos de precios tradicionales.

Resulta imperativo reconocer que Radiohead logré un éxito financiero considerable mediante la
aplicacion de esta estrategia, generando un total de $3 millones en ingresos del dlbum "In Rainbows".
Enfatizando la importancia de las descargas digitales a través de su plataforma web, los consumidores
tuvieron la facultad de asignar un valor monetario acorde a su percepcién de valor personal. Con este
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Figura 3. Nube de palabras clave sobre PAYW
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Fuente: elaboraci6n propia a partir de Scopus y Bibliometrix.

enfoque, Radiohead super6 las ganancias que habria obtenido a través de intermediarios como una
compafifa discografica tradicional ($2.25) o la plataforma de distribucién iTunes ($1.40).

No obstante, esta maniobra financiera audaz y exitosa no estuvo exenta de detalles que merecen
ser examinados. A pesar del éxito generalizado de la estrategia PWYW, se puede argumentar que
ciertas optimizaciones podrian haber potenciado ain mis los resultados financieros. La introduccién
de un precio de referencia, por ejemplo, hubiera permitido establecer una base de comparacién en la
mente del consumidor, lo que potencialmente habria influido en decisiones de precios mis equitativas.
Asimismo, la implementacién de un precio minimo podria haber dirigido a los consumidores hacia un
valor minimo aceptable, preservando la posibilidad de elevar la contribucién promedio.

En un contexto més amplio, Radiohead no solo generd un impacto en la industria musical, sino que
también encendié debates y reflexiones entre economistas, analistas y profesionales de marketing. El
enfoque PWYW generé un fenémeno medidtico que reson entre fanéticos, medios de comunicacion
y observadores de la industria, lo que a su vez dio lugar a una evaluacién exhaustiva de los beneficios
y limitaciones de esta estrategia financiera. No obstante, a pesar de su éxito, se puede argumentar
que existen oportunidades adicionales que podrian haberse aprovechado para optimizar atin mis la
aplicacién de PWYW en términos financieros, incluyendo consideraciones de referencia de precio,
establecimiento de un minimo y la asociacién con causas benéficas.

La adopcién de la estrategia de precios PWYW por parte de Radiohead en su lanzamiento de "In
Rainbows" fue un movimiento audaz y disruptivo que generd impacto tanto en la industria musical
como en los circulos financieros. Si bien la estrategia se demostrd exitosa en términos de ganancias y
visibilidad medidtica, el analisis en retrospectiva resalta la posibilidad de optimizacién en 4reas especificas.
Este caso ejemplifica cémo la innovacion en estrategias de precios puede tener un impacto financiero
significativo y ofrece lecciones valiosas para el disefio y la implementacién de estrategias de precios
innovadoras en el 4mbito empresarial.

3.2 Caso de Estudio #2 Museo Metropolitano de Arte en la Ciudad de Nueva York

El reciente cambio en la politica de admisién del Museo Metropolitano de Arte en Nueva York generé6
un intenso debate en el dmbito financiero y cultural, luego de la adopcién de la politica "Paga lo
que Quieras" (PWYW) en el marco de establecer relaciones justas y sostenibles con los clientes y
patrocinadores, alentdndolos a contribuir de manera acorde con sus capacidades. Ademais, contando
con que la tecnologia brinda oportunidades para abordar este desafio en la politica comercial.



Semestre Econémico 77

En un decisivo giro histérico en 1970, la alta direccion del Museo Metropolitano de Arte imple-
menté una préctica revolucionaria en el mundo de las instituciones culturales: el concepto de "paga lo
que quieras" (Pay What You Want, PWYW). Esta audaz estrategia marcé al museo como un pionero
en la industria al eliminar la obligacidn de un precio fijo de entrada. En un momento en que la mayoria
de los grandes museos requerian tarifas de admisién esténdar, el Met abrazé una visién mds inclusiva y
flexible, permitiendo a los visitantes decidir la contribucién econémica que deseaban hacer.

Este enfoque innovador no solo transformé la forma en que los visitantes interactuaban con el arte
y la cultura, sino que también tuvo un impacto significativo en las finanzas del museo. A medida que la
politica "paga lo que quieras" se establecid, los ingresos generados se elevaron al 14% del presupuesto
total del museo, una suma que superé los $300 millones. Esta tarifa, en comparacién con las de otros
museos en la ciudad, se mantuvo notablemente baja, demostrando el compromiso del Met de mantener
un acceso equitativo y asequible a la cultura artistica para un publico diverso.

En el transcurso de los afios, el Museo Metropolitano de Arte se mantuvo fiel a su enfoque de
PWYW, estableciéndose como un faro de innovacién en el mundo de la cultura y las artes. Hacia el
afio 2017, un hito importante se alcanzé cuando la financiacién proveniente de la ciudad representd el
10% del presupuesto anual del museo, ascendente a $305 millones. El enfoque de PWYW continud
demostrando su valia, no solo en términos de equidad en el acceso cultural, sino también como una
fuente de ingresos potencialmente sostenible y diversificada. La apertura a la innovacion en la estrategia
de ingresos del museo podria potencialmente atraer inversiones adicionales de més de $3 millones, lo
que destacé la capacidad del museo para adaptarse y prosperar en un entorno financiero en constante
evolucién.

La transformacién del Met en el transcurso de décadas, desde la introduccién de "paga lo que
quieras" hasta su continuo enfoque en la innovacién financiera, no solo ha influido en su sostenibilidad
financiera, sino que también ha modelado un camino inspirador para otras instituciones culturales que
buscan equilibrar la accesibilidad con la viabilidad econdémica. En este contexto, se resalta la eficacia del
modelo de PWYW, tanto en empresas con fines de lucro como en organizaciones sin fines de lucro.
Al respecto, el Museo Metropolitano de Arte en la Ciudad de Nueva York implementd esta estrategia,
buscando cambiar la mentalidad transaccional a una mentalidad relacional, centrando la fijacién de
precios en el valor en lugar del precio. Esta estrategia permitié la personalizacién de los niveles de
pago segtin el valor percibido por cada patrocinador, fomentando la cooperacién y el compromiso
continuo. Esta estrategia no solo beneficia al museo, sino también a los patrocinadores al brindarles una
experiencia mds signiﬁcativa y justa.

Tanto el lanzamiento del dlbum "In Rainbows" de Radiohead como la evolucién del Museo
Metropolitano de Arte ofrecen valiosas lecciones en la industria musical y la gestién cultural y fi-
nanciera. El enfoque de Radiohead de permitir a los fans decidir el precio empoderé a los consumidores,
fomenté la experimentacién en modelos de negocio, generé atencién medidtica y fortalecié la fi-
delizacién de fans. Por otro lado, la politica "paga lo que quieras" del Museo Metropolitano de Arte
equilibré el acceso y la sostenibilidad, mostrando la importancia de la innovacién financiera y la
adaptacion al cambio, asi como el compromiso genuino con la comunidad. Estos casos destacan la
necesidad de adaptarse a las dindmicas cambiantes, empoderar a los consumidores y comprometerse
con la comunidad para lograr el éxito sostenible en diversos 4mbitos.

3.3 PAYW y Resultados financieros

Desde la perspectiva financiera, los estudios de Lin y Lu (2022) y Akbari y Wagner (2017) coinciden
en sefialar que la principal contribucién del modelo "Pay-As-You-Wish" (PAYW) a la rentabilidad
de las compaiiias radica en su capacidad para incrementar la satisfaccién del cliente y promover la
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fidelidad, lo que, en el largo plazo, podria resultar en un incremento de los ingresos y una reputacion
mds favorable. Para potenciar la eficacia de PAYW, las compafiias podrian establecer medidas como
precios de referencia, sugerencias minimas, incentivos por pago, comunicacién clara y reforzamiento
de la confianza del cliente. Ademis de sistemas de retroalimentacién para entender las expectativas de
los clientes, claridad en los gastos para tomar decisiones basadas en informacién, y estimulos para pagos
equitativos. Asi mismo, es crucial la integracién de tecnologias de pago digitales que pueden agilizar
las transacciones y mejorar la experiencia del cliente. Estas ticticas sincronizan la apreciacién de valor
con la voluntad de pagar, maximizando los ingresos sin poner en riesgo la adaptabilidad del modelo.

4. Discusion

El presente estudio acerca de las innovaciones en las estrategias de precios PAYW (Pago Cudnto Desees)
proporciona un anilisis detallado de su influencia en la percepcion del valor del cliente, la conducta de
compra y la rentabilidad de la empresa. Mediante un método combinado que fusiona la revisién de
documentos con el anilisis empirico, el estudio analiz situaciones emblematicas como el modelo que
Radiohead adopt6 al estrenar In Rainbows y la politica de pago voluntario establecida por el Museo
Metropolitano de Arte de Nueva York. Los hallazgos indican que, aunque PAYW puede promover
el acceso y la dedicacion del consumidor, su eficacia se basa en elementos como la determinacion de
precios de referencia y la tictica de comunicacién utilizada. Al respecto, se proponen las siguientes
extensiones para investigaciones futuras:

Primero, desde la dimensién tedrica, es pertinente avanzar en la estructuracién de una taxonomia
de métodos de fijacion de precios PAYW mas amplia e incluyente con esquemas actualizados a partir
de experiencias recientes en industrias como: los videojuegos, libros digitales, hoteleria, tecnologia,
consultoria y finanzas, entre otros. Al respecto, Groening & Mills (2017) proponen documentar los
siguientes mecanismos relacionados:

. PWYW, but with a minimum (i.e., non-zero) amount

. Subscription: access as much as you want

. Name-your-own-price

. Pay-what-you-can

. Auctions

. Buffet pricing (i.e., pay a fixed price and consume what you want)

QN UL AN

Segundo, un examen pormenorizado del método PAYW a través de nuevas experiencias en indus-
trias especificas puede ayudar a proporcionar una mayor y mejor comprensién del comportamiento
del consumidor en una coyuntura especial que se proyecta a largo plazo, en la que, los consumidores
estin ganando cada vez mis poder en el mercado. Asi, vale la pena explorar experiencias relacionadas
con: las propinas de servicio (un comportamiento de compra donde existe una libertad significativa
del consumidor, desde no dejar nada hasta dejar una propina mayor que el monto de la compra); las
donaciones caritativas; las membresias y esquemas propios del sector tecnolégico orientados a combatir
la pirateria digital.

Tercero, la literatura microecondémica ha investigado el caso en el que todos los consumidores
conocen el costo marginal de un producto. Sin embargo, esta condicidn no es ecudnime en todas las
industrias. Por consiguiente, es oportuno vincular el anilisis de cémo la incertidumbre de los costos
marginales del consumidor puede afectar los incentivos de una empresa para adoptar PAYW. De forma
complementaria, es vilido relajar el supuesto del modelo actual PAYW, donde solo los consumidores
tienen una mentalidad justa, introduciendo la preocupacién de las empresas por la equidad. En la
realidad, las empresas también pueden adoptar posiciones imparciales sobre las transacciones comerciales
en algunos contextos.
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Cuarto, desde la perspectiva de la gestion, el método PAYW sefiala un horizonte amplio de investi-
gacion, entorno de la estrategia competitiva para obtener y reforzar una posicion superior en el mercado.
Una vez delimitada la competencia de precios, se incentiva la indagacién sobre las pugnas comerciales
de mercado sobre la base de factores diferenciales distintos: liderazgo de costos, innovacion, creacién
de valor, enfoque, entre otros. Esto es de alta relevancia, puesto que las empresas han desarrollado en
las dltimas décadas formas de competencia no basadas en precios (non-price competition), tal como lo
documentan estudios recientes en la materia (]ust, 2018 y Ziari & Sajadieh, 2021), en contravia con la
literatura ortodoxa en la materia.

5. Conclusiones

Las innovaciones PAYW han demostrado ser capaces de transformar la forma en que los consumidores
perciben el valor de los productos y servicios. Al permitir que los clientes determinen el precio que
consideran justo, las empresas han logrado involucrar emocionalmente a sus audiencias. Esta interaccién
personalizada no solo puede aumentar la satisfaccién del cliente, sino también influir en cémo los
consumidores evaltian la calidad y el valor intrinseco de lo que adquieren. La libertad de decidir el
precio establece una conexién emocional y empoderadora entre los clientes y las marcas, dando como
resultado una percepcién de valor mds significativa.

PAYW ha impactado el comportamiento de compra de los consumidores al otorgarles el control
sobre el precio. Los consumidores se vuelven mas activos y participativos en su proceso de toma de de-
cisiones, considerando factores mds alld del precio al evaluar sus opciones. El modelo PAYW a menudo
despierta una mayor atencién y compromiso, lo que puede traducirse en una mayor intencién de
compra. Sin embargo, también se ha observado que algunos consumidores pueden sentirse abrumados
por la falta de orientacién, lo que subraya la importancia de establecer limites o rangos de precios
sugeridos para orientar sus elecciones.

La implementacion de Innovaciones PAYW plantea un desafio estratégico delicado para las empresas:
cémo empoderar a los clientes mientras se mantiene la rentabilidad. La capacidad de establecer un
precio minimo o sugerido bajo el esquema PAYW puede desempefiar un papel esencial en la gestion de
ingresos y en la proteccion de la rentabilidad. Los resultados empiricos han demostrado que las empresas
pueden aprovechar los principios psicolégicos, como la reciprocidad, para influir en las elecciones de
precio de los consumidores. En este sentido, las empresas deben encontrar un equilibrio cuidadoso
entre proporcionar flexibilidad y orientacién en la fijacidén de precios, lo que puede conducir a un
mayor compromiso y una rentabilidad sostenible.

La investigacién futura en el dmbito de las estrategias de precios innovadoras y esquemas como
PAYW (Pago Como Desees) podria profundizar en diversas dimensiones. Investigar el impacto a
largo plazo en la lealtad del cliente, discernir las diferencias entre PAYW y otras estrategias de precios
novedosas, y examinar las influencias culturales y contextuales en la aceptacién del consumidor son
todas posibles dreas de exploracién. Ademds, analizar los efectos sostenidos en la rentabilidad a lo largo
del tiempo para las empresas que adoptan PAYW, y adentrarse en cémo tales esquemas influyen en
la calidad percibida del producto y en la percepcion del valor, podria proporcionar una comprensién
mds profunda de su viabilidad y sostenibilidad a largo plazo. Al abordar estas dreas, los investigadores
pueden contribuir a una comprensién integral del panorama en constante evolucién de los precios
innovadores y arrojar luz sobre c6mo las empresas pueden aprovechar eficazmente estas estrategias
para satisfacer las cambiantes preferencias de los consumidores y las dinimicas del mercado.
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