@HS@ GUIA GRATUITA - MUESTRA DE LA ACADEMIA

® LECCION 5.4 DE LA ACADEMIA BISO: PRECIO Y COTIZACION

COMO COBRAR UN
TRABAJO CON IA.

Te llega un brief y el cliente te pregunta cuanto. Si decis un nimero
de la panza, alguna parte del trabajo te la comés vos, y casi
siempre es el margen. Esta guia es una muestra de la leccion 5.4
de la Academia: te dejamos el método para ponerle precio a un
trabajo con IA y defenderlo.
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LA IDEA CENTRAL SECCION 01

SECCION 01

Es costo, mas valor para el cliente,
mas riesgo que asumis. El numero
tiene que cubrir horas, créditos de
generacion, revisiones, cambios de
EI . alcance, gente que subcontratas,
preCIO no eS derechos, musica, voces,
modificaciones, el fee creativo, la

COStO mé.S hOraS- produccion, la post y el margen.

® CLAVE

La cuenta que el cliente entiende es la comparacion contra
su referencia, no las horas.

El cliente no paga un video. Paga producir mas, mas rapido y mas barato
de lo que le costaba. Por eso, antes de cotizar, averigua cuanto le cuesta
hoy: en plata, en tiempo, en piezas por mes y en lo que quiso hacer y no
pudo. Sin ese numero no tenés contra qué comparar tu precio, y sin

comparacion todo parece caro.
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MODELOS DE PRECIO SECCION 02

SECCION 02

Cuatro formas Antes del numero, elegi el modelo.

Cada uno sirve para un tipo de

de CObraI’ trabajo distinto.

01

02

03

04
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Project fee.

Precio cerrado por un alcance definido.

Retainer.

Honorario mensual por capacidad: produccién continua, prioridad y

planificacion compartida.

Day rate.

Tarifa por dia. Para consultoria, capacitacién o alcance indefinido.

Usage.

Pago por el derecho a usar la pieza: donde, cuanto tiempo y en qué
mercados. Una pieza que va a estar un afio en television nacional le rinde
al cliente mucho mas que un reel organico de un mes, y el cliente paga
por lo que la pieza le rinde, no por tus horas.
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ANATOMIA DE UNA COTIZACION SECCION 03

SECCION 03

1 “ Una cotizacion se separa en siete
Siete lineas. P

lineas y se defiende sacando

Slempl’e Separadas alcance, no margen.

°
01 Fee creativo.
Concepto, direccidn, treatment. Va solo, nunca dentro de produccion.
°
02 Produccion.
Generacién con reintentos, tus horas, voces, musica y sound design.
°
03 Post.
Edicién, color, mezcla, subtitulos y formatos.
°
04 Derechos y licencias.
Musica, stock, voces y el usage.
°
05 Revisiones.
Dos rondas de lista consolidada y el precio de la ronda extra.
°
06 Contingencia.
Porque siempre algo sale mal.
@
07 Margen.

Un ndmero que decidiste antes, no lo que sobrd.
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TU PISO SECCION 04

SECCION 04

Costo por asset: todo lo que costo
llegar al asset aprobado, reintentos

Antes de cotizar, incluidos, dividido por los

aprobados. Anota los intentos de

Sabé tu pISO cada plano y sale tu precio minimo.

°
o1 Generacion.
Costo por intento por tasa de reintento por planos. Bajar esa tasa es tu
palanca de margen mas grande.
°
02 Software.
Suscripciones del mes divididas por los proyectos del mes.
°
03 Horas propias.
Tu valor hora por las horas estimadas.
°
04 Terceros.
Editor, sound designer, voz.
[
05 Margen objetivo.
Suma el costo y aplica el margen: ese es tu precio minimo.
[
06 Comparacion.

Comparalo con la cotizacion de siete lineas y ajusta precio o alcance.
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ESCALONES

SECCION 05

SECCION 05

Cambia el alcance, los derechos y

Entre un escalén y Otro la gente. Estos son los cuatro

escalones de oferta que trabajamos

nO Cambla Ia Cahdad en la Academia.

ESCALON

Creative Test

Campaign

Campaign System

Monthly Creative

@bistudio.ai

QUE INCLUYE

Una pieza o dos o tres variaciones, en dos o tres semanas, con una
ronda. Demuestra, no gana plata, pero se cobra siempre.

Campanfa completa para un objetivo: pieza principal, cortes y
estaticos, treatment, cronograma y dos rondas.

La campafa mas el sistema para repetirla: plantillas, biblia visual,
biblioteca de prompts y capacitacion.

Retainer: honorario mensual por produccion continua, prioridad y
planificacion compartida.
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ERRORES COMUNES SECCION 06

SECCION 06

No sacando margen. Cuando te

EI preC|O se deﬂende dicen caro, bajas alcance, no

precio. Y si la duda es si funciona,

SaCandO plezaS el cierre es el Creative Test.

01

02

03

04
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Cotizar horas.

En cuanto decis cuantas horas son, el cliente negocia las horas. Y te

castiga por ser rapido, que es justamente tu ventaja.

Esconder el fee creativo.

Dentro de produccidn, el pensamiento se recorta junto con las piezas.

Regalar el usage.

Entregar la pieza sin decir dénde y por cuanto tiempo se puede usar, y
después verla en un medio que nunca cotizaste.

Dejar crecer el alcance.

Hoy eran doce piezas, mafiana quince, pasado una versién en inglés. El
antidoto es un alcance escrito y una regla: todo cambio de alcance tiene
precio y fecha nuevos, por escrito.
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TU COTIZACION EJERCICIO

SECCION 07

Arma la cotizacion en siete lineas
de tu proxima oferta y anota qué

Antes de mandar cambiaria si subieras un escalon:

piezas, derechos y gente. Después,

el presupuesto. pasala por esta lista.

Sé cuanto le cuesta hoy al cliente producir lo que me pide.
Elegi el modelo: project fee, retainer, day rate o usage.

Mi presupuesto tiene las siete lineas separadas.

Incluye rondas de revision y el precio de la extra.

Define el usage: dénde, cuanto tiempo, qué mercados.
Conozco mi piso y mi tasa de reintento.

El margen fue decidido antes, no lo que sobrd.

OO0 0|00l O|] | O

El alcance esté escrito y todo cambio tiene precio y fecha nuevos.
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® LECCION 5.4 - MUESTRA

Esto es el método.
El modulo sigue.

@Dbistudio.ai

Lo que leiste es una muestra de la leccion 5.4 de la Academia BISO. En el
mddulo de negocio creativo, el precio se arma junto con la oferta, la cuenta

de produccién y el contrato que lo sostiene.

Anotate en la 22 generacion de la Academia >

El equipo de BISO
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