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A economia da precificacdo de SaaS: Uma abordagem integrada entre

fundamentos tedricos e aplicagcdes praticas

The Economics of Saas$ Pricing: An Integrated Framework of Theory and

Practice

Resumo: A precificagdo constitui uma das decisées mais relevantes e complexas
para empresas de Software como Servico (SaaS), influenciando diretamente
receita, retencdo de clientes e sustentabilidade do modelo de negdcio. Apesar da
crescente literatura sobre o tema, predominam estudos que tratam de aspectos
isolados, sem oferecer uma visdo integrada que articule essas dimensdes em
um modelo analitico aplicdvel. Este artigo sistematiza os principais modelos
de precificacdo em SaaS a luz da teoria microeconémica e da economia
comportamental e propde o Framework Tridimensional de Precificacdo em SaaS
(FTP-SaaS), que integra trés dimensdes: Estrutura de Mercado, Arquitetura Tarifaria
e Calibracdo Comportamental. Com base no framework, sdo derivadas proposicoes
tedricas testaveis que formalizam relagdes entre heterogeneidade da demanda,
externalidades de rede, vieses cognitivos e desempenho financeiro. Conclui-se que
a precificacdo eficaz em SaaS requer uma abordagem integrada e adaptativa, que
combine rigor microecondmico, sensibilidade comportamental e capacidade de
revisao continua considerando métricas de resultado.

Palavras-chave: SaaS; Precificacdo; Discriminacdo de precos; Economia
Comportamental; Framework de Precificacéo.

Abstract: Pricing is one of the most relevant and complex decisions for Software
as a Service (SaaS) companies, directly influencing revenue, customer retention,
and business model sustainability. Despite a growing body of literature on the
subject, existing studies predominantly address isolated dimensions, without
offering an integrated view that articulates these dimensions into an operational
analytical model. This article systematizes the main Saa$ pricing models through
the lens of microeconomic theory and behavioral economics and proposes the
Three-Dimensional SaaS Pricing Framework (FTP-SaaS), which integrates three
dimensions: Market Structure, Pricing Architecture, and Behavioral Calibration.
Drawing on the framework, testable theoretical propositions are derived that
formalize relationships among demand heterogeneity, network externalities,
cognitive biases, and financial performance. The study concludes that effective
SaaS pricing requires an integrated and adaptive approach that combines
microeconomic rigor, behavioral sensitivity, and the capacity for continuous
revision considering observed performance metrics.
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1. Introducdo

A transformacdo digital da ultima década ndo apenas remodelou cadeias
produtivas e padrées de consumo, mas também reconfigurou fundamentalmente
0os modelos de negdcio da economia global. Nesse novo paradigma, o modelo de
Software como Servico (Software as a Service — SaaS) emergiu como a principal
forma de entrega de software, substituindo progressivamente os sistemas baseados em
licencas perpétuas (Li et al, 2017). Empresas como Salesforce, Zoom, Slack e HubSpot
consolidaram-se como simbolos dessa nova arquitetura de negécios digitais, cujo
fundamento é o fornecimento de solu¢cbes mediante pagamentos recorrentes.

O crescimento do setor tem sido exponencial. Estimativas recentes indicam que o
mercado global de Saa$S ultrapassara a marca de US$ 1 trilhdo até 2032, tornando-se
uma das principais engrenagens da economia digital contemporanea. Esse avanco
é impulsionado pela adocdo generalizada de solu¢cdes em nuvem, pela busca por
modelos de negdcio escalaveis e pela crescente dependéncia de ferramentas digitais
por empresas de todos os portes. Impde, contudo, desafios estratégicos substanciais,
dentre os quais a definicdo de politicas de precos se destaca tanto por sua relevancia
quanto por sua complexidade (Li e Kumar, 2022; Spruit e Abdat, 2012).

A precificacdo, nesse contexto, ndo é um simples exercicio de atribuicdo de valor
monetario a um produto. Trata-se de uma alavanca estratégica central que influencia
diretamente a receita, a rentabilidade, o crescimento, a participacdao de mercado
e a retencdo de clientes (Balasubramanian et al, 2015). Ao contrario dos modelos
tradicionais de licenciamento, cuja receita era obtida mediante pagamentos Unicos, o
modelo Saa$ baseia-se em fluxos recorrentes — o que implica desafios singulares para
o desenho de politicas de precos e novas abordagens para monetizacado e captura de
valor. Os modelos disponiveis aos gestores (tarifas fixas, cobranca por uso, precos em
camadas, tarifas em duas partes, entre outros) devem ser avaliados a luz de estruturas
de custo, segmentacdo de mercado, assimetrias informacionais e comportamento do
consumidor (Bhargava e Gangwar, 2016; Fishburn e Odlyzko, 1999).

Apesar da relevancia do tema, observa-se uma lacuna importante na literatura.
Estudos existentes tratam predominantemente de aspectos isolados da precificacdo
em SaaS — elasticidade, modelos de cobranca ou psicologia do preco —, mas
raramente oferecem uma visdo integrada que articule fundamentos microeconémicos
e comportamentais em um modelo analitico aplicavel. Essa fragmentacéo é agravada
pelo fato de que muitas organiza¢des ainda tratam a precificacdo de forma intuitiva,
sem embasamento tedrico robusto (Kalungi, 2025) — deficiéncia preocupante em um
setor onde churn rate, lifetime value e margem de contribuicdo estdo diretamente
atrelados a estrutura de precos adotada.

O presente artigo busca contribuir para o preenchimento dessa lacuna com dois
objetivos complementares. O primeiro é analitico: sistematizar os principais modelos
e estratégias de precificacdo em Saa$, discutir seus fundamentos microeconémicos
(discriminacao de precos, elasticidade-preco da demanda e externalidades de rede) e
analisar como vieses comportamentais como ancoragem, aversdo a perda, framing e
prova social afetam percep¢des de valor, decisées de compra e retencdo. O segundo
objetivo é propositivo: com base nessa revisdo, o artigo desenvolve o Framework
Tridimensional de Precificagdo em SaaS (FTP-SaaS), que integra as dimensdes de
Estrutura de Mercado, Arquitetura Tarifaria e Calibracdo Comportamental em um
modelo analitico coerente, acompanhado de seis proposicdes tedricas potencialmente
testaveis derivadas das relacdes identificadas entre essas dimensodes.

O artigo estd organizado em sete secdes, incluindo esta introducdo. A Secdo
2 descreve a metodologia adotada. A Secdo 3 apresenta os principais modelos de
precificacdo aplicaveis ao contexto SaaS, acompanhados de uma sintese comparativa.
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A Secdo 4 discute os fundamentos microecondémicos da formagao de pregos, com foco
em elasticidade-preco, discriminacdo de precos e externalidades de rede. A Secédo 5
analisa as contribuicdes da economia comportamental para a precificagédo, incluindo
ancoragem, aversdo a perda, framing e viés do status quo, e suas implicacdes sobre
meétricas financeiras centrais do modelo SaaS. A Secdo 6 propde o FTP-SaaS, desenvolve
suas trés dimensodes e enuncia as proposicoes tedricas derivadas do framework. A Se¢ao
7 sintetiza as contribui¢des do artigo, discute implicagdes gerenciais e apresenta uma
agenda de pesquisa futura.

2. Metodologia

Este artigo consiste em uma revisdo narrativa estruturada da literatura sobre
precificacdo em Software como Servico (SaaS), com o objetivo de sistematizar os
principais modelos tarifarios praticados pelo setor e analisa-los a luz de dois corpos
tedricos complementares: a microeconomia aplicada e a economia comportamental.

A construcdo do corpus bibliogréfico orientou-se por trés critérios. O primeiro
foi a relevancia tematica: foram priorizados estudos que tratam diretamente de
modelos de precificacdo em mercados digitais, estratégias de monetizacdo de
software, elasticidade-preco da demanda em contextos de servigos recorrentes e
vieses cognitivos aplicados a decisbes de compra e retencdo. O segundo critério foi
a representatividade tedrica: buscou-se cobrir tanto a literatura seminal dos campos
mobilizados — como os trabalhos de Varian (1992), em microeconomia, Shapiro e
Varian (1998), em economia da informacéo, e Tversky e Kahneman (1974) e Kahneman e
Tversky (1979), em economia comportamental — quanto contribui¢des mais recentes
e especificas ao contexto SaaS, como Saltan e Smolander (2021), Li e Kumar (2022) e
Spruit e Abdat (2012). O terceiro critério foi a aplicabilidade pratica: foram incorporados
estudos de caso e andlises de mercado que permitem ilustrar, com exemplos de
empresas reconhecidas, como os modelos teéricos se manifestam em decisdes reais
de precificagao.

A revisdo ndo adota protocolo de busca sistematica nem critérios quantitativos
de inclusdo e exclusdo, caracteristicas que definem as revisdes sistematicas e as
meta-analises. Trata-se, portanto, de uma revisao narrativa com estrutura analitica
deliberada, modalidade adequada ao objetivo do artigo, que é integrar e interpretar
um campo multidisciplinar, e ndo mensurar efeitos ou testar hipdteses com base em
um conjunto exaustivo e replicavel de estudos (Snyder, 2019).

Assim, a anélise estd organizada em trés movimentos complementares: a descri¢ao
e comparacdo dos modelos de precificacdo disponiveis (Secdo 3), a discussao
dos fundamentos microecondmicos que os sustentam (Secdo 4) e a analise das
contribuicdes da economia comportamental para a calibracdo dessas estratégias
(Segao 5). Com base nessa revisao, a Se¢do 6 propde um framework integrador que
articula as trés dimensdes, acompanhado de proposicoes tedricas derivadas da analise.

3. Modelos e estratégias de precificacio em SaaS

Nos primeiros anos do modelo SaaS, fornecedores adotavam estruturas
relativamente simples, como taxas mensais fixas por usuario ou por licenca (Saltan,
2019). Com o amadurecimento do mercado e o acirramento da concorréncia, uma
ampla gama de abordagens emergiu para atender as demandas diversificadas de
clientes e capturar de forma mais eficiente a disposicdo a pagar. Os formatos hoje mais
comuns incluem precificacdo fixa, planos em camadas (tiers), cobranca por usuario
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20 termo choque de preco
(sticker shock) refere-se a reagao
negativa de consumidores
ao se depararem com pregos
percebidos como excessivamente
altos, especialmente quando nao
havia expectativa prévia desse
custo. Em contextos digitais, como
o de SaaS, essa percepgdo pode
reduzir taxas de conversdo ou
incentivar a busca por solugdes
com estruturas de pregos mais
previsiveis. Uma estratégia
recorrente para mitigar esse efeito
é permitir que o cliente defina
previamente um limite de gastos
por periodo.
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ou licenca, precificacdo baseada em uso (pay-as-you-go) e esquemas hibridos que
combinam elementos de diferentes modelos (Li et al., 2017; Spruit e Abdat, 2012).

A escolha entre esses modelos nao é neutra: cada estrutura tarifaria implica uma
hipotese sobre o perfil da demanda, a heterogeneidade da base de clientes e a relagdo
entre preco e valor percebido. As subse¢des a seguir descrevem os principais modelos,
discutindo suas vantagens, limita¢des e fundamentos econdmicos subjacentes. Uma
sintese comparativa é apresentada ao final da secdo.

a) Preco fixo

A precificacdo fixa consiste na cobranca de um valor Unico para acesso irrestrito ao
produto, geralmente por um periodo determinado ou mediante pagamento vitalicio.
Sua principal vantagem é a simplicidade: o0 modelo é facilmente compreendido pelos
consumidores e reduz a friccdo no processo de compra, tornando-o atrativo em
contextos B2C com produto de escopo bem definido e publico homogéneo (Chun,
2020; Fishburn e Odlyzko, 1999).

Do ponto de vista econémico, a precificacdo fixa é coerente com estruturas de
custo marginal baixo apés o desenvolvimento inicial — tipicas de empresas SaaS —,
mas implica auséncia de discriminagdo de precos, o que limita a captura de excedente
do consumidor. A estrutura ignora a heterogeneidade da base de clientes quanto
a intensidade de uso e a disposicdo a pagar, gerando potencial perda de receita
em ambas as dire¢des: usudrios intensivos pagam o mesmo que usudrios ocasionais,
enquanto consumidores mais sensiveis ao preco podem ser excluidos do mercado.
Adicionalmente, o modelo pode desincentivar a inovagao continua, pois o fornecedor
nao é remunerado pelo aprimoramento incremental do produto (Choudhary, 2007;
Bhargava e Gangwar, 2016).

Aplicagdes de produtividade individual e utilitarios sdo os nichos em que o modelo
permanece mais eficaz. Exemplos incluem o Bear (notas), o Blocs (design para macOS)
e o Things 3 (gerenciador de tarefas), todos com estruturas de pagamento Unico ou
assinatura anual simples, cujo apelo estd justamente na previsibilidade de custo para o
usuario.

b) Precos baseados em uso (pay-as-you-go)

Nesse modelo, o valor cobrado é diretamente proporcional ao volume de consumo
— seja em unidades de armazenamento, tempo de processamento, chamadas de API
ou outros indicadores mensuraveis. A estrutura promove alinhamento entre preco e
valor percebido, aproximando-se de uma légica de precificacdo marginal e reduzindo
a barreira de entrada por nao impor custos fixos iniciais elevados (Bala e Carr, 2005; Li e
Kumar, 2022).

A principal contrapartida é a imprevisibilidade da receita para o fornecedor e
do custo para o cliente. A percepgao de faturas inesperadamente elevadas — o
chamado sticker shock> — pode reduzir taxas de conversio e aumentar o churn,
especialmente quando a estrutura tarifaria ndo é suficientemente transparente
(Chargebee, 2023). Para mitigar esse risco, plataformas como a Amazon Web Services
(AWS) introduziram modalidades complementares, como instancias reservadas com
desconto, que oferecem previsibilidade a clientes com padroes de uso estaveis,
mantendo a flexibilidade para os demais. Essa combinacdo, componente variavel por
uso mais opgao de comprometimento com desconto, antecipa a ldgica dos modelos
hibridos discutidos mais adiante. AWS, Snowflake e Twilio, citadas ao longo do artigo,
sdo fornecedoras de infraestrutura e plataforma (laaS, PaaS e CPaaS) e ndo de SaaS em
sentido estrito, mas sua l6gica de cobranca é a mesma e ilustra os modelos discutidos.

Do ponto de vista estratégico, a precificacdo por uso tem sido utilizada como
mecanismo de entrada em mercados sensiveis a preco, permitindo experimentacdo de
baixo risco e servindo como porta de entrada para contratos mais robustos a medida
que o relacionamento se desenvolve (Li et al,, 2017).
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¢) Precos diferenciados (precificagdo em camadas)

A precificacio em camadas consiste na oferta de multiplos planos —
frequentemente trés ou quatro — que variam quanto ao conjunto de funcionalidades,
limites de uso e pre¢os. Trata-se de um mecanismo classico de discriminagéo de precos
de segundo grau, que induz os préprios usudrios a se autossegmentarem conforme
suas necessidades e disposicao a pagar (Choudhary, 2007; Spruit e Abdat, 2012).

O modelo é particularmente eficaz em mercados heterogéneos, onde ha ampla
variacao de perfil entre os clientes. Planos basicos viabilizam a entrada de pequenos
usuarios; planos avancados capturam valor adicional de clientes corporativos sem
excluir segmentos sensiveis a preco. A principal limitacdo é o risco de paralisia por
excesso de escolha (choice overload): quando a diferenciacdo entre planos é pouco
clara, a multiplicidade de op¢des pode reduzir a conversao (lyengar e Lepper, 2000).
A Atlassian, com seus quatro planos para Jira e Confluence (Free, Standard, Premium e
Enterprise), ilustra como a precificacdo em camadas pode sustentar uma estratégia de
crescimento liderada pelo produto (product-led growth): a adoc¢ao organica via plano
gratuito impulsiona a base de usuarios, enquanto os planos superiores capturam valor
progressivamente a medida que as equipes crescem e as necessidades se tornam mais
sofisticadas.

d) Preco por usuario

A cobranca de um valor fixo por cada individuo autorizado a acessar a aplicacao é
um modelo linear, de facil compreensdo e amplamente empregado em solu¢ées B2B de
colaboracao e gestdo. Sua principal vantagem é a previsibilidade orcamentéria: tanto o
fornecedor quanto o cliente conseguem projetar receita e custo com base no nimero
de licencas ativas (Spruit e Abdat, 2012).

O modelo viabiliza discriminacao de precos indireta, pois empresas maiores tendem
a contratar mais licencas e podem ser incentivadas por descontos progressivos por
volume. A contrapartida é que o custo incremental por usuario adicional pode
criar barreiras a expansao do uso interno, desincentivando a adogdo plena dentro
da organizacdo — e, em casos extremos, induzindo o compartilhamento indevido
de credenciais. Google Workspace e Microsoft 365 sdo exemplos canonicos, ambos
estruturando planos com tarifas mensais por usuério e diferenciacdo progressiva de
funcionalidades entre camadas, o que configura, na pratica, uma combinacdo de
precificagdo por usuario com légica de tiers.

e) Prego por usudrio ativo

Evolucdo do modelo anterior: essa abordagem cobra apenas pelos usuarios que
efetivamente utilizaram o sistema em determinado periodo. A légica elimina a friccado
associada ao licenciamento estatico e reduz a resisténcia a adocao, pois ndo penaliza a
inclusdo de usudrios esporadicos. O apelo psicolégico é relevante: o cliente percebe que
paga proporcionalmente ao valor extraido, o que favorece a retencdo de longo prazo
(Chargebee, 2023).

O Slack é o exemplo mais emblemético dessa abordagem. Combinando cobranca
por usuarios ativos com um plano gratuito de limitagdes funcionais calibradas para
estimular a migracdo, a empresa alcancou uma conversdao média acima de 30% de
usuarios gratuitos para pagos e retencao liquida superior a 130% (Cobloom, 2024).

f) Preco por recurso (feature-based pricing)

Nesse modelo, os clientes escolnem médulos ou funcionalidades especificas
conforme suas necessidades, pagando proporcionalmente a complexidade da solucao
contratada. A granularidade permite maior personalizacdo e pode sustentar margens
mais elevadas em funcionalidades premium. O risco, contudo, é o ja mencionado
paradoxo da escolha: estruturas tarifarias excessivamente granulares podem gerar
sobrecarga cognitiva e reduzir a converséo (lyengar e Lepper, 2000). A AWS opera sob
essa logica em escala global, com centenas de servicos cobrados individualmente —
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e mitiga a complexidade por meio de calculadoras de custo, documentacdo extensa e
ferramentas de monitoramento de gastos. O modelo é especialmente adequado para
contextos de consumo altamente varidvel e uso especializado, como andlise de dados,
computacao cientifica e inteligéncia artificial.

g) Pregos freemium

O modelo freemium oferece gratuitamente uma versdo basica do produto,
reservando funcionalidades avancadas, maior capacidade ou suporte dedicado para
planos pagos (Pujol, 2010). A estrutura reduz substancialmente a barreira de entrada
e funciona como mecanismo de marketing viral em produtos com forte potencial
colaborativo (Oestreicher-Singer e Zalmanson, 2013). O equilibrio estratégico central é
delicado: a versao gratuita precisa entregar valor real suficiente para engajar o usuario,
mas ndo tanto a ponto de eliminar o incentivo a migracdo para os planos pagos.

Empresas de inteligéncia artificial generativa como OpenAl, Google e Anthropic
adotam variacdes sofisticadas desse modelo, combinando acesso gratuito com
restricoes de uso e modelos mais avangados disponiveis apenas em planos pagos. O
crescimento do ChatGPT ilustra o potencial de escala do freemium: de 1 milhdo de
usuarios em cinco dias apds o lancamento, em novembro de 2022, a 400 milhdes de
usudrios semanais em fevereiro de 2025, convertendo uso massivo gratuito em receita
recorrente qualificada®.

h) Precos baseados em assinatura

A precificacdo por assinatura é o modelo mais classico e estavel do ecossistema
SaaS. O usudrio paga uma quantia recorrente (mensal ou anual) em troca de acesso
continuo ao software, com atualiza¢ées e suporte incluidos. O modelo oferece alto grau
de previsibilidade de receita para o fornecedor e facilidade de orcamento para o cliente,
e sua flexibilidade estrutural permite combinag¢des com precificagdo em camadas, por
usudrio ou por uso, criando estruturas hibridas (Choudhary, 2007; Spruit e Abdat, 2012).

A Netflix, embora fora do Saa$ tradicional, exemplifica como a precificagdo por
assinatura pode ser calibrada ao longo do tempo: precos inicialmente baixos para
fomentar adesdo em massa, aumentos graduais acompanhados de incrementos
perceptiveis de valor e introducdo de um plano com anuincios para atender segmentos
mais sensiveis ao preco. No contexto SaaS, empresas como Notion, Figma e Zoom
operam sob modelos de assinatura com diferentes niveis de servico, promovendo
expansao progressiva a partir de planos basicos.

i) Modelos de uso Unico (pay-per-use avulso)

Embora menos prevalentes em ofertas SaaS orientadas a prestacao continua, os
modelos de cobrancga por uso Unico ganham relevancia em contextos de consumo
episédico ou granular. O Canva permite a compra avulsa de elementos graficos
premium sem exigir assinatura; o Zapier oferece pagamentos por tarefa executada; e
a APl da OpenAl opera sob regime de cobranca por token processado, conferindo total
flexibilidade de escala sem comprometimentos fixos. A principal vantagem é a auséncia
de friccdo para clientes com demanda esporadica; a limitacao é a baixa previsibilidade
de receita para o fornecedor.

j) Modelos hibridos

Na préatica, a maior parte das empresas SaaS combina multiplos modelos
em configuracbes hibridas, integrando assinatura recorrente, cobrangca por
uso, precificacdo por usuario, planos em camadas, médulos complementares e
versdes freemium. O objetivo é atender perfis heterogéneos de clientes, ampliar a
escalabilidade comercial e capturar receita incremental ao longo do ciclo de vida do
cliente (Bala e Carr, 2005; Li e Kumar, 2022; Spruit e Abdat, 2012).

Do ponto de vista econdmico, modelos hibridos permitem implementar
simultaneamente discriminacdo de precos de segundo e terceiro graus: a estrutura em
camadas induz a autosselecdo dos clientes conforme sua disposicdo a pagar, enquanto
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a cobranga variavel por uso captura o excedente dos usudrios mais intensivos. A
combinacdo de componentes fixos e varidveis também oferece equilibrio entre
previsibilidade financeira e elasticidade de crescimento, reduzindo a exposicdo a
oscilagdes de demanda (Li e Kumar, 2022).

O HubSpot ilustra bem essa arquitetura: combina um CRM gratuito (freemium),
planos pagos escalonados (Starter, Professional, Enterprise), precificacdo baseada no
numero de contatos e usudrios ativos e descontos para aquisicao integrada de médulos
distintos. Essa estrutura progressiva permite atender desde startups até grandes
corporacdes, com alto grau de personalizacdo e multiplos mecanismos de captura de
valor ao longo do tempo (Kalungi, 2025).

Estudos académicos confirmam a auséncia de um modelo Unico ideal. Saltan e
Smolander (2021) destacam a elevada heterogeneidade das praticas de precificacao
mesmo entre empresas com caracteristicas semelhantes, e Lehmann et al. (2012)
observaram que empresas menores tendem a preferir estruturas mais transparentes
como estratégia para reduzir a incerteza dos consumidores e acelerar a adocao
inicial. Em geral, a escolha depende de fatores especificos como natureza do produto,
comportamento do consumidor, segmentacdo de mercado e ambiente competitivo (Li
etal, 2017; Spruit e Abdat, 2012).

A Tabela 01 sintetiza os modelos discutidos, comparando seus fundamentos
econdmicos, vantagens, limitacdes e contextos de aplicacdo recomendados.

4. Fundamentos microecondmicos da precificagcao em Saa$S
4.1. Elasticidade-preco da demanda

A elasticidade-preco da demanda expressa a variacao percentual na quantidade
demandada em resposta a uma variagdo percentual no preco, funcionando como
medida da sensibilidade dos consumidores ao custo. Em mercados SaaS, esse conceito
adquire importancia estratégica central, dado que o modelo de negécios depende
de receitas recorrentes sustentadas pela retencdo e expansdo continua da base de
usuarios.

A mensuracdo da elasticidade no setor, contudo, apresenta complexidades
especificas. A estrutura contratual — com assinaturas de renovagdo automatica e
mecanismos de fidelizacdo — atenua a resposta imediata a variagdes de preco.
Custos de troca elevados, decorrentes da complexidade da migracdo, da curva de
aprendizagem e da dependéncia de funcionalidades criticas, reduzem adicionalmente
a sensibilidade dos clientes estabelecidos (Farrell e Klemperer, 2007). O resultado é uma
elasticidade efetiva significativamente menor do que a elasticidade estética sugeriria,
especialmente em segmentos com alta integragdo do software aos fluxos de trabalho
da organizacéo.

A distingdo entre os mercados B2B e B2C é determinante para a estratégia de
precos. No B2C — como em aplicativos de produtividade pessoal, streaming ou
gestao financeira —, a demanda tende a ser mais elastica: os consumidores operam
sob restricdes orcamentdrias mais rigidas e dispdem de ampla gama de substitutos,
incluindo alternativas gratuitas. Nesse contexto, variacdes de preco ndo acompanhadas
de incrementos perceptiveis de valor tendem a elevar o churn de forma nao linear,
comprometendo a receita recorrente de forma desproporcional ao ajuste tarifario.
No segmento B2B, especialmente entre médias e grandes empresas, a demanda é
significativamente mais ineldstica. Sistemas SaaS que desempenham papel central na
operacao — como CRMs, ERPs ou plataformas de gestdao de dados — representam
fracdo modesta do orcamento corporativo, e o valor percebido associa-se menos
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Tabela 01 - Sintese comparativa dos modelos de precificagdo em SaaS.

Modelo Fundamento Vantagens Limitagoes Contexto de
econémico aplicacdo
Preco fixo Custo marginal Simplicidade; Nao captura B2C; produto
baixo; sem previsibilidade heterogeneidade homogéneo;

Pay-as-you-go

Camadas (tiers)

Por usuario

Por usuario
ativo

Por recurso

Freemium

Assinatura

Uso Unico

Hibrido

discriminacdo

Precificacao
marginal;
alinhamento
preco-valor

Discriminagao de
2° grau;
autosselecdo

Precificacéo linear;
discriminacdo por
volume

Alinhamento
uso-custo;
equidade
percebida

Discriminagao
granular;
precificacao
modular

Reducéo de
barreira de
entrada;
externalidades de
rede

Receita recorrente
previsivel

Alinhamento
pontual
preco-entrega

Discriminacédo de
2°e 3°graus
combinados

para o cliente

Baixa barreira de
entrada; receita
escala com uso

Captura
heterogeneidade
da demanda;
escalavel

Previsibilidade;
correlagao direta
com escala
organizacional

Reduz resisténcia a
adocéo; favorece
retengao

Alta
personalizacao;
margens elevadas
em features
premium

Escala rapida;
marketing viral

Estabilidade
financeira; facilita
planejamento

Auséncia de
comprometimento;
baixa friccao inicial

Méxima
flexibilidade;
captura de valor ao
longo do ciclo de
vida

da demanda; limita
excedente do
produtor

Imprevisibilidade
de receita; risco de
sticker shock

Risco de paralisia
por excesso de
opgoes

Desincentiva
expanséo do uso;
risco de
compartilhamento
de credenciais

Imprevisibilidade
para o fornecedor

Complexidade;
risco de sobrecarga
cognitiva

Equilibrio dificil
entre valor gratuito
e conversao

Exige entrega
continua de valor
para evitar churn

Baixa
previsibilidade;
dificulta
relacionamento de
longo prazo

Complexidade de
designe
comunicagdo

publico com baixa
variacdo de uso

Infraestrutura em
nuvem; APIs;
servicos com uso
altamente variavel

Mercados
heterogéneos; B2B
e B2C com perfis
de uso distintos

B2B; ferramentas
de colaboragao e
gestao

Plataformas
colaborativas com
uso variavel por
periodo

Produtos
modulares;
usudrios com
necessidades
muito
heterogéneas

Produtos
colaborativos;
mercados com
forte efeito de rede

Aplicagoes
integradas ao fluxo
de trabalho
continuo

Consumo
episodico;
avaliacdo de
servico antes de
compromisso

Empresas com
base de clientes
heterogénea e
ciclo de vida longo

Fonte: Elaboracgao prépria.

ao preco nominal e mais a confiabilidade, seguranca e qualidade do suporte. Essa
inelasticidade relativa amplia a margem para captura de excedente do consumidor
sem comprometer a base instalada, tornando o segmento B2B estruturalmente mais
favordvel a estratégias de precificacdo premium.

Em sintese, o entendimento da elasticidade-preco em seus determinantes técnicos,
comportamentais e de segmento é condicdo necessaria para alinhar precos, valor
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entregue e sustentabilidade do modelo de negécio. Produtos com demanda mais
inelastica permitem maior captura de valor e maior previsibilidade de receita. Por sua
vez, produtos com demanda elastica exigem sensibilidade continua as percepgées do
consumidor e resposta rapida a sinais de insatisfacao.

4.2, Discriminagdo de precos

Para maximizar a captura de excedente do consumidor, empresas SaaS
frequentemente recorrem a discriminacdo de precos — a pratica de cobrar valores
distintos pelo mesmo produto ou servico com base na disposicdo a pagar de cada grupo
ou individuo (Varian, 1992). Em ambientes digitais, essa estratégia é particularmente
eficaz: os custos marginais tipicamente baixos conferem ampla flexibilidade de precos
sem impacto significativo sobre os custos operacionais, e a granularidade dos dados
de uso permite segmentacdes cada vez mais precisas (Shapiro e Varian, 1998).

A literatura econdmica distingue trés graus de discriminacdo de precos (Pindyck
e Rubinfeld, 2017), todos identificdveis nos modelos praticados pelo setor SaaS. A
discriminacdo de primeiro grau, ou discriminacéo perfeita, consiste em cobrar de cada
consumidor exatamente sua disposicdo maxima a pagar, capturando integralmente
o excedente do consumidor. Embora esse ideal tedrico seja inatingivel na prética,
a tarifa em duas partes (two-part tariff), que combina uma taxa fixa recorrente a
uma componente variavel proporcional ao uso, o reproduz quando os consumidores
sdo idénticos (Oi, 1971). Com consumidores heterogéneos, como os das empresas
SaaS, o mesmo arranjo opera como discriminacdo de segundo grau. Plataformas
como AWS, Snowflake e Twilio adotam explicitamente essa estrutura, cobrando
assinaturas complementadas por precificacdo por volume de armazenamento, tempo
de processamento ou chamadas de API. O mecanismo garante que clientes intensivos
paguem proporcionalmente mais, enquanto usudrios ocasionais incorrem em custos
menores — aproximando a estrutura tarifaria do perfil individualizado de valor gerado
(Li e Kumar, 2022).

A discriminagdo de segundo grau ocorre quando o fornecedor oferece um menu
uniforme de condi¢des, mas estruturado de modo a incentivar a autosselecdo dos
consumidores conforme seu volume de consumo: quanto maior o uso, menor o
preco médio por unidade (Varian, 1992). No SaaS, essa légica manifesta-se em
planos com faixas de uso, descontos progressivos por numero de licencas e pacotes
com funcionalidades modulares. O HubSpot, por exemplo, oferece condi¢ées mais
vantajosas a medida que o numero de ferramentas contratadas aumenta. Esses arranjos
induzem o consumo incremental e permitem capturar diferentes niveis de excedente
do consumidor sem exigir do fornecedor informacéo individualizada sobre disposicao
a pagar (Saltan e Smolander, 2021).

A discriminacdo de terceiro grau consiste em cobrar precos distintos de segmentos
diferentes, identificados por caracteristicas observaveis como localizagdo geografica,
perfil institucional ou tamanho organizacional (Varian, 1992). No setor Saa$, essa pratica
manifesta-se em programas para instituicbes educacionais, organiza¢ées sem fins
lucrativos e startups em estagio inicial — como o Google Workspace for Education, o
GitHub Education e o AWS Activate. Além das segmentacdes explicitas, a discriminagao
de terceiro grau pode operar por autosselecdo indireta: a OpenAl, por exemplo, libera
primeiro as versdes mais recentes de seus modelos apenas para usuarios dos planos
mais caros, explorando a disposicao diferencial a pagar pelo acesso antecipado a
funcionalidades de ponta.

Outra estratégia amplamente empregada é o bundling — a venda conjunta

de dois ou mais produtos por preco inferior a soma dos pregos individuais.
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Configurando uma forma de discriminagdo de segundo grau aplicada a multiplos
produtos, o bundling permite capturar excedente do consumidor de forma mais
eficiente ao amortecer a heterogeneidade da demanda entre diferentes itens (Bakos
e Brynjolfsson, 1999). Para os clientes, o empacotamento reduz custos de transagao
e explora complementaridades funcionais, ampliando o valor percebido. O HubSpot
comercializa seus mddulos individualmente, mas oferece o CRM Suite com descontos
progressivos; a Microsoft combina aplicativos Office, ferramentas de seguranca e
colaboracdo no Microsoft 365 Business Premium por valor inferior ao custo agregado
dos servigos avulsos. Em ambos os casos, o bundling amplifica o lock-in e eleva o valor
do ciclo de vida do cliente.

Uma variante estratégica relevante é o tying — a vinculacdo do acesso pleno a
determinadas funcionalidades ao uso exclusivo dentro de um ecossistema proprietario.
O Canva ilustra essa logica ao combinar a assinatura do plano Pro com a oferta de
elementos adicionais pagos, criando um ecossistema fechado em que o valor total
da experiéncia depende da combinacdo entre assinatura e aquisicdo continua de
complementos — elevando os custos de substituicdo e ampliando o controle sobre
o ciclo de monetizacgao.

A eficacia dessas estratégias depende de condicdes estruturais especificas:
diferenciacdo de produto, custos de troca elevados e assimetrias informacionais (Farrell
e Klemperer, 2007). A crescente transparéncia proporcionada por comparadores de
preco e comunidades online representa um desafio continuo a sustentabilidade dessas
praticas, exigindo ajustes frequentes na estrutura e comunicacao tarifarias.

4.3, Externalidades de rede e subsidio a adogao

A eficicia da discriminacdo de precos no setor Saa$ é potencializada pela presenca
de externalidades de rede: o valor percebido por um usuario aumenta a medida que
novos usudrios ingressam na plataforma (Katz e Shapiro, 1985). Esse efeito é mais
pronunciado em plataformas colaborativas — como Slack, Zoom e Microsoft Teams
—, onde cada nova adesdo amplia diretamente a utilidade do servi¢o para todos
os participantes. Do ponto de vista econdmico, as externalidades de rede positivas
criam incentivos para que as empresas subsidiem a adogéo inicial, aceitando margens
comprimidas ou acesso gratuito nos estagios iniciais em troca de uma base instalada
suficientemente grande para gerar valor autossustentavel.

O modelo freemium é especialmente eficaz nesse contexto, pois elimina o custo
de experimentacdo, acelera a formacédo de redes internas e cria uma trajetéria natural
de conversdo para planos pagos a medida que equipes crescem e demandam
funcionalidades adicionais (Pujol, 2010). A Atlassian exemplifica essa dinamica. Com
planos gratuitos para equipes pequenas, a empresa estimulou rapida adocao inicial
aproveitando as externalidades positivas e, a medida que as equipes expandiram,
converteu usudrios gratuitos em pagantes por meio de sua estrutura escalonada —
um caso exemplar de discriminacdo de segundo grau sustentada por efeitos de rede
(Saltan e Smolander, 2021).

Em sintese, a combinacdo entre custos marginais reduzidos, alta variabilidade
na disposicdo a pagar e externalidades de rede positivas cria condigdes estruturais
favoraveis a implementacdo de modelos tarifarios hibridos sofisticados. Para que
essas estratégias sejam sustentaveis no longo prazo, contudo, é fundamental que
as empresas garantam percepcdo de justica e transparéncia em suas politicas de
precos, pois, como a economia comportamental demonstra, clientes tendem a
responder negativamente a praticas percebidas como oportunistas, mesmo quando
economicamente racionais do ponto de vista do fornecedor (Ariely, 2008).
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5. Contribui¢coes da Economia Comportamental para a precificacdao de SaaS

Enquanto a microeconomia fornece instrumentos para mensurar sensibilidade da
demanda e avaliar estratégias de maximizacdo de receita, a economia comportamental
aprofunda-se nas percepcdes subjetivas, vieses cognitivos e heuristicas que
influenciam a interpretacdo de precos e a tomada de decisdo. No contexto SaaS,
essa perspectiva é particularmente relevante: as decisdes de compra envolvem
nao apenas comparagdes racionais entre funcionalidades e precos, mas também
aspectos emocionais, percepgdes de valor e riscos percebidos que frequentemente se
sobrepdem ao célculo estritamente utilitario.

5.1. Efeito de ancoragem

O efeito de ancoragem, descrito por Tversky e Kahneman (1974), refere-se a
tendéncia de fixar a primeira informacado recebida como ponto de referéncia para
julgamentos subsequentes. Em pdginas de precificacdo SaaS, essa ancora costuma
ser um plano de valor elevado — com baixa expectativa de adesdo —, que
reposiciona as demais opg¢des como mais acessiveis e vantajosas por contraste. O
efeito é frequentemente combinado com o decoy effect. a introducdo de uma opgao
deliberadamente inferior em custo-beneficio para tornar a escolha-alvo mais atrativa
(Huber, Payne e Puto, 1982). A estruturacao de planos em camadas com destaque para
o intermedidrio como "Mais popular” — pratica adotada por Slack, Notion e Zoom — é
manifestacdo direta dessa estratégia, guiando escolhas para opgdes de maior margem
ou valor estratégico para retencao.

5.2. Precificacdo charmosa (Odd-Even Pricing)

A precificacdo charmosa consiste na fixacdo de precos ligeiramente abaixo de
numeros redondos (e.g., R$ 99,00 em vez de R$ 100,00), explorando o viés do digito
esquerdo: consumidores tendem a concentrar-se no primeiro digito e perceber o
valor como significativamente menor do que de fato é (Schindler e Kibarian, 2001).
A técnica é comum em SaaS B2C — editores de imagem, aplicativos de meditagao
ou produtividade pessoal —, onde o comportamento do consumidor aproxima-se do
varejo digital. Em SaaS B2B, a pratica tende a ser evitada por transmitir informalidade
incompativel com proposta de valor premium, embora possa ser aplicada com eficacia
em planos de entrada ou testes de mercado.

5.3. Framing

A forma de apresentacdo do preco — o framing — tem impacto profundo na
percepcao do consumidor. Estratégias como o particionamento de valores ("apenas
R$ 1,30 por dia”) ou a comparacdo entre planos anuais e mensais ("economize 20% no
plano anual”) reconfiguram o julgamento de custo e facilitam a aceitacdo. O framing
combina-se eficazmente com o bundling estratégico: funcionalidades adicionais e
suporte prioritario sdo apresentados como bénus incluidos em planos superiores,
frequentemente com o valor de mercado explicitado (“inclui funcionalidade X, avaliada
em R$ 50”). Essa abordagem explora o efeito do prego zero — segundo o qual um
item gratuito é percebido como mais valioso do que um desconto equivalente (Ariely,
2008; Shampanier et al,, 2007) —, amplificando a percep¢ao de ganho ao migrar para
planos mais robustos. HubSpot e ClickUp utilizam essa técnica sistematicamente em
suas comunicag¢bes de upgrade.
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5.4. Aversao a perda

A teoria da perspectiva de Kahneman e Tversky (1979) demonstra que individuos
sentem a dor de uma perda com intensidade maior do que o prazer de um ganho
equivalente. Empresas SaaS exploram essa assimetria por meio de periodos de teste
com funcionalidade plena e renovagdo automatica: apds incorporar o produto a rotina,
0 usudrio é motivado a evitar a "perda” do acesso ao fim do periodo de graca.
Gatilhos de urgéncia ("Desconto de 30% por tempo limitado”) mobilizam o mesmo
mecanismo, incentivando decisdes aceleradas com base no medo de perder uma
vantagem percebida. Quando bem calibrados, esses dispositivos elevam as taxas de
conversao; contudo, exigem transparéncia na comunicacdo para evitar percepcao de
manipulacdo, especialmente em modelos com captura automatica de pagamento.

5.5. Efeito manada e prova social

O efeito manada, ou bandwagon effect, refere-se a tendéncia de seguir o
comportamento alheio como heuristica de decis@o sob incerteza (Cialdini, 2006). Em
Saas, essa tendéncia é explorada por meio de prova social: selos como "Mais popular’,
estatisticas de adogao ("usado por 10 mil empresas”) e logotipos de grandes clientes
funcionam como atalhos cognitivos de confianga, reduzindo o risco percebido da
decisdo de compra em mercados caracterizados por assimetria de informacdo. No B2B,
a validacao por clientes de referéncia justifica precos premium e acelera a aprovagao
interna da compra; no B2C, nimeros elevados de usudrios ativos reforcam o senso de
pertencimento e reduzem a incerteza sobre a qualidade do produto.

5.6. Viés do Status Quo

O viés do status quo — a tendéncia de manter decisdes previamente tomadas
mesmo diante de alternativas superiores (Samuelson e Zeckhauser, 1988) — é um dos
mecanismos mais relevantes para a retencdo em SaaS. Uma vez integrado aos fluxos
de trabalho da organizacédo, o software eleva os custos psicoldgicos e operacionais
associados a troca de fornecedor, reduzindo a sensibilidade ao preco e gerando
retencdo por inércia. Empresas como Salesforce, HubSpot e Microsoft 365 exploram
esse viés de forma estratégica, investindo em treinamentos, integracdes profundas e
suporte especializado que ampliam o custo percebido de migracéo (Farrell e Klemperer,
2007). A oferta de periodos promocionais gratuitos, tais como os 14 dias do plano
de entrada do Notion ou os 30 dias do Google Workspace, reduz a barreira inicial a
adesdo e, pela combinacdo de inércia comportamental com mecanismos de renovagao
automadtica, eleva as taxas de conversao e retencdo. A gestdo ética desse mecanismo
requer, contudo, que a permanéncia seja sustentada por valor percebido continuo e
nao apenas por friccdo no cancelamento — condicao necessaria para evitar o churn
tardio por insatisfacdo acumulada.

5.7. Implicacdes sobre métricas financeiras

Os vieses descritos nas subsecdes anteriores ndo afetam apenas as decisdes de
compra inicial — tém implicacdes diretas sobre as métricas financeiras centrais do
modelo SaaS. A aversdo a perda, explorada em periodos de teste e gatilhos de urgéncia,
reduz o churn e eleva o valor do tempo de vida do cliente (VTL, do inglés lifetime
value). O viés do status quo, sustentado por integracdes profundas e renovagdes
automaticas, amplia a previsibilidade da receita recorrente e reduz o custo de retencao.
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O efeito manada e o framing, ao induzirem a migragéo para planos superiores, elevam
a receita média por usudrio (ARPU). A precificacdo charmosa e a ancoragem, por
sua vez, aumentam as taxas de conversao em contextos B2C, contribuindo para a
reducdo do custo de aquisicdo de clientes (CAC). Em conjunto, esses mecanismos
demonstram que a economia comportamental ndo opera apenas como complemento
qualitativo as estratégias de precos — ela afeta diretamente a estrutura financeira e a
sustentabilidade do modelo de negécio SaaS.

6. Um framework integrador para a precificacao em SaaS
6.1. Motivacao e estrutura geral

As se¢bes anteriores demonstraram que a precificacdo em SaaS nao é redutivel a
uma decisdo isolada de escolha de modelo tarifério. Ela emerge da interacdo entre trés
dimensdes analiticas distintas: as condi¢des estruturais do mercado em que a empresa
opera, a arquitetura tarifaria adotada para monetizar o produto, e 0os mecanismos
comportamentais que modulam a percep¢ao de valor e a disposicdo a pagar dos
consumidores. Tratar essas dimensdes de forma separada, tal como a literatura tem feito
predominantemente, subestima as interdependéncias que, na pratica, determinam a
eficicia e a sustentabilidade de qualquer estratégia de precos.

O framework proposto neste artigo — denominado Framework Tridimensional
de Precificagdo em SaaS (FTP-SaaS) — organiza essas trés dimensdes em um modelo
integrador que articula seus determinantes, suas interacdes e seus efeitos sobre as
métricas financeiras centrais do negécio. O objetivo ndo é prescrever um modelo
Unico ideal, cuja inexisténcia a literatura ja documenta (Saltan e Smolander, 2021),
mas oferecer uma estrutura analitica que oriente gestores na avaliacdo sistematica das
condigdes relevantes e na selecao de estratégias coerentes com essas condi¢oes.

Figura 01 - Framework Tridimensional de Precificacdo em Saa$S (FTP-SaaS)

. Arquitetura Calibragao
Estrutura de Mercado Tarifaria Comportamental
elasticidade-prego fixo ancoragem
heterogeneidade da por uso aversao a perda
demanda camadas framing
externalidades de rede freemium prova social
custos de troca hibrido viés do status quo
0 + :
1 — 1 |
1 Métricas de Resultado I
1 1
L churn 1
"""""" ARPU iRt
CAC
VTL

Fonte: Elaboracéo propria. Nota: A figura representa as trés dimensdes do framework
(Estrutura de Mercado, Arquitetura Tarifaria e Calibracio Comportamental), suas
interacdes sequenciais e o ciclo de retroalimentacédo a partir das métricas financeiras
de resultado. As setas sélidas indicam relacdes de condicionamento; as setas tracejadas
indicam retroalimentacao.

O FTP-SaaS é composto por trés dimensdes interdependentes: (i) Estrutura
de Mercado, que delimita o espaco de viabilidade das estratégias de preco; (ii)
Arquitetura Tarifaria, que representa a decisdo central de monetizacao; e (iii) Calibragdo
Comportamental, que opera como amplificador da eficacia do modelo escolhido. A
légica do framework é sequencial com retroalimentacdo: a estrutura de mercado
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condiciona a escolha da arquitetura tarifaria, que por sua vez determina quais
mecanismos comportamentais sdo mais relevantes para sua calibracado. Os resultados
observados — medidos por métricas como churn, ARPU, CAC e VTL — retroalimentam
a avaliacdo da estrutura de mercado e podem induzir revisao do modelo adotado.
Essa dinamica confere ao framework um caréter adaptativo, coerente com a natureza
cambiante dos mercados digitais.

6.2. Dimensao | — Estrutura de mercado

A primeira dimensdo do FTP-SaaS caracteriza o ambiente competitivo e de
demanda no qual a empresa opera. Ela delimita o espaco de viabilidade das estratégias
de preco, isto é, o conjunto de arquiteturas tarifarias que sdo economicamente
sustentaveis dado o perfil do mercado. Quatro varidveis estruturais sao centrais para
essa caracterizagao.

A elasticidade-preco da demanda determina a sensibilidade dos clientes a variagdes
de preco e, por consequéncia, a margem disponivel para ajustes tarifarios sem
comprometimento da base instalada. Como discutido na Secao 4, mercados B2B
com alto grau de integracdo operacional tendem a exibir demanda mais inelastica,
ampliando o espaco para precificacdo premium e discriminacdo de precos. Mercados
B2C, com maior disponibilidade de substitutos e restricdes orcamentdrias mais rigidas,
exigem estruturas tarifarias mais sensiveis ao comportamento do consumidor.

O grau de heterogeneidade da disposicdo a pagar mede a variancia na valoracéo
do produto entre os diferentes segmentos da base de clientes. Quanto maior
essa heterogeneidade, maior o beneficio potencial de modelos que permitem
autossegmentacao, tais como as estruturas em camadas e os modelos hibridos, pois
esses formatos capturam excedente em multiplos pontos da distribuicao de disposicdo
a pagar, em vez de fixar um preco Unico que necessariamente exclui parte do mercado
ou subtrai receita de consumidores dispostos a pagar mais (Varian, 1992).

A intensidade das externalidades de rede determina em que medida o valor
do produto cresce com a expansdo da base de usudrios (Katz e Shapiro, 1985).
Em plataformas com fortes externalidades positivas, estratégias de precificacdo que
subsidiam a adoc¢éo inicial — como o freemium — tornam-se economicamente
racionais mesmo com margens comprimidas no curto prazo, pois o crescimento da
base amplia o valor do servico para todos os usuarios existentes e reduz a elasticidade
da demanda ao longo do tempo. Em produtos com externalidades fracas ou ausentes,
esse subsidio ndo se justifica pela mesma légica, e a escolha do modelo deve basear-se
primariamente na estrutura de custos e na heterogeneidade da demanda.

Os custos de troca (switching costs) medem a dificuldade técnica, financeira e
psicologica de migrar para uma plataforma alternativa. Custos de troca elevados
reduzem a elasticidade efetiva da demanda ao longo do tempo, conferindo ao
fornecedor poder de precificagdo crescente sobre a base instalada (Farrell e Klemperer,
2007). Essa variavel interage diretamente com a dimensdo comportamental do
framework: o viés do status quo amplifica os custos de troca percebidos, tornando a
inércia do cliente um ativo estratégico que pode ser cultivado por meio de integracdes
profundas, treinamentos e personalizagao.

A combinacdo dessas quatro variaveis estruturais produz perfis de mercado com
implicacées distintas para a escolha da arquitetura de precificacdo. Um mercado com
alta heterogeneidade de demanda, externalidades de rede moderadas e custos de troca
crescentes, tais como o de ferramentas de gestdo empresarial B2B, favorece modelos
hibridos com componente freemium para aquisicdo e camadas para monetizacdo
progressiva. Um mercado com baixa heterogeneidade, externalidades fracas e custos
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de troca reduzidos, tais como o de aplicativos de produtividade individual B2C, tende
a favorecer estruturas mais simples, com preco fixo ou assinatura direta, onde a clareza
e a previsibilidade sao atributos competitivos relevantes.

6.3. Dimensao Il — Arquitetura tarifaria

A segunda dimensao do FTP-SaaS representa a decisao central de monetizacdo: a
escolha da estrutura tarifaria que traduz valor em receita. Essa decisdo nao é autdbnoma,
uma vez que é condicionada pela Dimenséo | e, como a Tabela 01 sistematiza, cada
modelo apresenta fundamentos econdmicos, vantagens e limitagdes especificos que o
tornam mais ou menos adequado a determinados perfis de mercado.

Trés eixos de andlise orientam essa escolha dentro do framework.

O primeiro é o eixo fixo-variavel, que posiciona o modelo tarifario em um espectro
entre a previsibilidade maxima (preco fixo, assinatura) e o alinhamento maximo entre
uso e custo (pay-as-you-go, por usuario ativo). Modelos no extremo fixo favorecem
a previsibilidade de receita e reduzem a friccdo cognitiva para o cliente; modelos
no extremo variavel maximizam o alinhamento preco-valor e reduzem barreiras de
entrada, mas introduzem imprevisibilidade em ambos os lados da relacdo comercial.
A posicao otima nesse eixo depende fundamentalmente da elasticidade-preco da
demanda e da variabilidade do padrdo de uso da base de clientes.

O segundo é o eixo de segmentacdo, que captura o grau em que o modelo tarifario
permite discriminacdo de precos entre diferentes perfis de clientes. Modelos com
alta capacidade de segmentacdo — como as estruturas em camadas, o freemium e
os modelos hibridos — sao mais eficazes em mercados com alta heterogeneidade
de disposicao a pagar, pois permitem capturar excedente em multiplos pontos da
distribuicdo sem excluir segmentos sensiveis ao preco. Modelos com baixa capacidade
de segmentacdo — como o preco fixo e 0 uso Unico — sdo mais adequados a mercados
homogéneos, onde a variancia da disposicdo a pagar é reduzida e os ganhos marginais
da discriminacdo ndo compensam a complexidade adicional.

O terceiro é o eixo de complexidade, que mede o esfor¢co cognitivo exigido do
cliente para compreender e avaliar a estrutura tarifaria. Modelos mais complexos
— como os hibridos e os baseados em multiplos recursos — ampliam o potencial
de captura de valor, mas introduzem riscos de paralisia deciséria e percepcao de
opacidade, especialmente em segmentos B2C. Modelos mais simples reduzem
esses riscos, mas limitam a flexibilidade de monetizacdo. O equilibrio entre
complexidade e clareza é, portanto, um trade-off central da decisao de precificacao
— e é precisamente aqui que a terceira dimensdo do framework, a calibracdo
comportamental, desempenha papel decisivo.

Na pratica, a maioria das empresas SaaS maduras opera em configuracdes hibridas
que combinam elementos dos trés eixos: uma componente fixa (assinatura) que
garante previsibilidade, uma componente varidvel (uso ou usudrios ativos) que alinha
receita ao valor gerado, e uma estrutura de camadas que viabiliza a segmentacao.
Essa configuracdo, que pode ser representada como a interseccao dos trés eixos em
um espaco intermediario, tende a dominar porque equaciona os trade-offs centrais da
decisdo tarifaria sem maximizar nenhum deles isoladamente (Li e Kumar, 2022; Saltan
e Smolander, 2021).

6.4. Dimensao Ill — Calibragao comportamental

A terceira dimensédo do FTP-SaaS reconhece que a eficécia de qualquer arquitetura
tarifaria depende ndo apenas de sua coeréncia com a estrutura de mercado, mas
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também de como ela é percebida, interpretada e avaliada pelos consumidores.
A economia comportamental demonstra sistematicamente que consumidores nao
processam precos de forma puramente racional: a apresentacdo, o contexto e o
enquadramento das opc¢des tarifarias afetam decisivamente a percepcao de valor, a
disposicdo a pagar e as decisées de compra e retencao (Ariely, 2008; Kahneman e
Tversky, 1979).

A calibracdo comportamental opera como amplificador da arquitetura tarifaria
escolhida — ela nédo substitui a decisdo de modelo, mas potencializa ou atenua seus
efeitos sobre as métricas de resultado. Trés fungdes principais podem ser identificadas.

A primeira é a funcdo de conversdao: mecanismos como ancoragem, precificacdo
charmosa e framing atuam primariamente na fase de aquisicdo, reduzindo a friccao
cognitiva da decisdo de compra e elevando as taxas de conversao. A ancoragem, por
exemplo, é particularmente eficaz em estruturas de camadas, onde o plano de maior
valor reposiciona os demais como acessiveis; o framing de particionamento ("R$ 1,30
por dia”) é mais relevante em modelos de assinatura, onde o custo total pode parecer
elevado quando apresentado mensalmente ou anualmente.

A segunda é afuncao de retencdo: mecanismos como aversao a perda, viés do status
quo e prova social atuam primariamente na fase pés-aquisicdo, reduzindo o churn e
ampliando o VTL. A aversao a perda é especialmente eficaz em periodos de teste com
funcionalidade plena, pois o usuario que experimenta o produto completo percebera o
fim do periodo de graga como uma perda — e ndo como a auséncia de um ganho. O viés
do status quo, por sua vez, é amplificado por integracdes profundas e personalizagao,
que elevam os custos psicoldgicos e operacionais de migracao.

A terceira é a funcdo de expansdo: mecanismos como prova social, framing de
ganho e ancoragem com efeito isca atuam na fase de upsell, induzindo a migragdo
para planos superiores e ampliando o ARPU. A exibicdo de selos "Mais popular” no
plano intermediario, combinada com a apresenta¢ao do plano superior como ancora
de valor, cria condi¢bes psicoldgicas favoraveis a escolha do plano de maior margem
para o fornecedor.

Um aspecto critico da calibragcdo comportamental é sua interdependéncia com a
arquitetura dos precos. Determinados mecanismos comportamentais sdo mais eficazes
com determinados modelos de precificacdo: a ancoragem maximiza seu efeito em
estruturas de camadas; a aversdo a perda é mais relevante em modelos freemium e
de teste gratuito; o viés do status quo é mais pronunciado em modelos de assinatura
com alto grau de integracdo operacional. Essa correspondéncia entre mecanismo
comportamental e modelo tarifario é uma das contribui¢cdes centrais do FTP-Saa$,
pois permite que gestores ndo apenas escolham o modelo adequado a estrutura de
mercado, mas também identifiquem os mecanismos comportamentais mais eficazes
para potencializar esse modelo.

Cabe ressaltar, contudo, que a aplicacdo de mecanismos comportamentais impde
limites éticos relevantes. Préticas que exploram vieses cognitivos de forma opaca, tais
como renovacdes automaticas sem comunicacdo clara, gatilhos de urgéncia artificiais
ou dificuldades deliberadas de cancelamento, podem elevar métricas de curto prazo ao
custo de erosdo da confianga e aumento do churn tardio por insatisfacdo acumulada. A
sustentabilidade da calibracdo comportamental depende, portanto, de sua operagao
dentro de um quadro de transparéncia e respeito a autonomia do consumidor —
condicdo que, além de eticamente desejavel, tende a ser economicamente superior no
longo prazo (Ariely, 2008).
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6.5. Retroalimentacéao e dinamismo do framework

O FTP-SaaS nado é um modelo estatico de decisdo sequencial. As métricas de
resultado — churn, ARPU, CAC e VTL — funcionam como sinais de ajuste que
retroalimentam continuamente a avaliacdo das trés dimensdes. Um churn elevado
pode sinalizar desalinhamento entre a arquitetura dos precos e a estrutura de mercado
(modelo inadequado ao perfil de demanda), falha na calibracdo comportamental
(mecanismos de retencdo insuficientes) ou mudanca na estrutura de mercado
(surgimento de substitutos, reducao dos custos de troca). A interpretacdo correta do
sinal exige a analise simultanea das trés dimensdes, o que reforca a necessidade de
uma abordagem integrada em vez de ajustes isolados em cada componente.

Esse dinamismo é especialmente relevante em mercados digitais, onde as
condig¢des estruturais evoluem rapidamente: externalidades de rede se intensificam
com o crescimento da plataforma, custos de troca se alteram com mudangas
tecnoldgicas, e a heterogeneidade da demanda se transforma a medida que o produto
amadurece e atinge novos segmentos. O FTP-Saa$S é, portanto, um instrumento de
analise continua, ndo um diagndstico pontual, de modo que sua aplicagdo pressupde
revisdo perioddica das trés dimensodes a luz das métricas observadas e das mudancgas no
ambiente competitivo.

6.6. Proposicdes tedricas

Com base no framework desenvolvido, é possivel derivar um conjunto de
proposicoes tedricas que formalizam as relagdes entre as dimensdes do FTP-SaaS e as
métricas de resultado. As proposicdes sdo enunciadas de forma geral e potencialmente
testaveis, abrindo agenda para investigagdes empiricas futuras.

P1: Quanto maior a heterogeneidade da disposicdo a pagar na base de clientes,
maior o beneficio relativo de arquiteturas de precos com alta capacidade de
segmentacdo, tais como modelos em camadas e hibridos, em comparacdo a estruturas
de preco fixo, medido pelo excedente do produtor capturado.

Fundamento: Em mercados com alta variancia na disposicdo a pagar, modelos de
preco Unico necessariamente subotimizam a receita — ou excluem consumidores de
baixa valoracdo ou deixam de capturar excedente de consumidores de alta valoracéo.
Estruturas que permitem autosselecdo resolvem parcialmente esse trade-off sem exigir
informacdo individualizada sobre preferéncias (Varian, 1992).

P2: Em mercados com externalidades de rede positivas significativas, estratégias
freemium com restricdes funcionais calibradas produzem taxas de conversao para
planos pagos superiores as de estratégias de preco de entrada baixo sem camada
gratuita, dado o mesmo nivel de investimento em aquisicao.

Fundamento: O freemium em mercados com externalidades de rede cumpre dupla
funcdo: reduz a barreira de entrada e acelera a formacgao da rede, ampliando o valor
do servico para todos os usudrios. A camada gratuita ndo é apenas um desconto, é um
mecanismo de criagdo de valor que justifica economicamente a conversdo para planos
pagos (Pujol, 2010; Katz e Shapiro, 1985).

P3: A presenca de viés do status quo em usudrios estabelecidos reduz a
elasticidade-preco efetiva ao longo do tempo, tornando reajustes de precos graduais e
acompanhados de incrementos perceptiveis de valor menos prejudiciais a reteng¢do do
que aumentos abruptos de preco, mesmo que de magnitude equivalente.

Fundamento: O viés do status quo eleva os custos psicolégicos de mudanga,
reduzindo a resposta comportamental a variacbes de preco. Contudo, aumentos
abruptos podem ativar a percepcdo de injustica e superar o limiar de inércia,
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provocando churn que reajustes graduais ndo provocariam. A interacdo entre inércia
comportamental e percepcdo de equidade determina a elasticidade efetiva da
demanda estabelecida (Samuelson e Zeckhauser, 1988; Ariely, 2008).

P4: Em contextos B2B com custos de troca elevados e demanda ineldstica, a
discriminagdo de pregos de terceiro grau por segmento organizacional — baseada
em caracteristicas observdveis como tamanho da empresa e setor — produz maior
captura de excedente do consumidor do que a discriminacao de segundo grau por
volume, dado que a heterogeneidade entre segmentos supera a heterogeneidade
intra-segmento.

Fundamento: A discriminacdo de terceiro grau é mais eficiente quando ha
descontinuidades claras na disposicdo a pagar entre grupos identificaveis. Em
mercados B2B com alta variancia entre segmentos organizacionais — startups versus
grandes corporacdes, por exemplo —, a segmentacdo observavel permite capturar
excedente de forma mais precisa do que os descontos por volume, que dependem do
comportamento de consumo revelado (Pindyck e Rubinfeld, 2017).

P5: A eficacia dos mecanismos de calibragdo comportamental — ancoragem,
framing e aversao a perda — é moderada pelo grau de sofisticacdo do comprador:
em contextos B2B com processos de compra formalizados e multiplos decisores, esses
mecanismos tém impacto menor sobre a conversao do que em contextos B2C, onde a
decisdo é individual e frequentemente de baixo envolvimento.

Fundamento: Processos de compra organizacionais tendem a atenuar vieses
individuais por meio de multiplas etapas de avaliacdo, comparacao formal de
alternativas e envolvimento de diferentes stakeholders. Nesse contexto, a calibracao
comportamental opera com menor eficicia sobre a decisdo de aquisicdo — embora
mantenha relevancia sobre a retencao e o upsell, onde o viés do status quo e a prova
social preservam seu efeito (Cialdini, 2006; Ariely, 2008).

P6: Arquiteturas tarifarias hibridas — que combinam componentes fixos e variaveis
— produzem, em condicdes de alta incerteza de demanda, menor variancia da receita
recorrente mensal ao longo do ciclo de vida do cliente do que modelos puramente
varidveis e maior receita esperada do que modelos puramente fixos.

Fundamento: A componente fixa da arquitetura hibrida garante um piso de
receita independente das flutuagdes de uso, enquanto a componente variavel permite
capturar upside em periodos de maior consumo. Essa estrutura dual reduz a exposicao
aoscilagdes de demanda sem eliminar o alinhamento entre uso e custo — trade-off que
modelos puramente fixos ou varidveis ndo conseguem equacionar simultaneamente (Li
e Kumar, 2022; Bala e Carr, 2005).

7. Consideracdes finais
7.1. Sintese da contribui¢ao

Este artigo partiu de uma lacuna identificada na literatura: embora estudos
anteriores tenham tratado de aspectos isolados da precificagdo em SaaS — como
elasticidade, modelos de cobranca ou psicologia do preco —, poucos oferecem
uma visdo integrada que articule fundamentos microecondmicos e comportamentais
com implicagdes praticas para a gestdo. A contribuicdo central deste estudo é
o Framework Tridimensional de Precificacdo em SaaS (FTP-SaaS), que organiza a
decisdo de precificacdo em trés dimensdes interdependentes: Estrutura de Mercado,
Arquitetura Tarifaria e Calibragdgo Comportamental.

O framework avanga em relacdo a literatura existente em trés aspectos. Primeiro,
explicita as interdependéncias entre dimensbes que estudos anteriores tratavam de
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forma isolada: a escolha do modelo tarifario ndo é autdbnoma, mas condicionada
pela estrutura de mercado; e a eficacia de qualquer modelo depende de como ele
é calibrado comportamentalmente. Segundo, identifica correspondéncias especificas
entre mecanismos comportamentais e modelos de precificacdo — como a ancoragem
em estruturas de camadas, a aversdo a perda em modelos freemium e o viés do
status quo em assinaturas com alta integracdo operacional —, oferecendo orientagao
mais precisa do que a literatura comportamental aplicada ao Saa$S havia formalizado
até entdo. Terceiro, incorpora uma légica de retroalimentacdo dinamica que conecta
meétricas financeiras observadas — churn, ARPU, CAC e VTL — a reavaliag¢do continua
das trés dimensodes, conferindo ao framework carater adaptativo coerente com a
natureza cambiante dos mercados digitais.

As seis proposi¢des tedricas derivadas do FTP-SaaS formalizam relagdes entre
as dimensdes do framework que permanecem, em sua maioria, sem teste empirico
sistematico na literatura. Elas representam, portanto, ndo apenas uma contribuicdo
conceitual, mas também uma agenda de investigagdo concreta para pesquisas futuras.

7.2. Implicacoes gerenciais

O FTP-Saa$ oferece aos gestores de empresas SaaS uma estrutura de analise que
pode orientar decisées de precificacdo de forma mais sistematica do que as abordagens
intuitivas ainda predominantes no setor (Kalungi, 2025). Algumas implica¢cées praticas
merecem destaque.

A primeira é que a escolha do modelo de precificacdo deve preceder — e ndo seguir
— decisées de comunicagao e posicionamento de preco. Gestores frequentemente
investem em otimizacao da apresentacdo de precos sem antes avaliar se o modelo
subjacente é coerente com a estrutura de mercado em que operam. Um modelo
freemium bem apresentado em um mercado com externalidades de rede fracas e baixa
heterogeneidade de demanda tende a gerar custos de aquisicdo elevados e baixas
taxas de conversao, independentemente da qualidade da calibragcdo comportamental.

A segunda implicacdo é que a calibracdo comportamental deve ser tratada como
uma decisdo estruturada, ndo como um conjunto de taticas isoladas. O FTP-Saa$ sugere
que 0s mecanismos comportamentais mais eficazes variam conforme o modelo de
precificacdo adotado e o estagio do ciclo de vida do cliente — aquisicdo, reten¢do ou
expansao. Aplicar ancoragem em um contexto de retencdo ou aversdo a perda em um
processo de upsell corporativo com multiplos decisores tende a produzir resultados
inferiores aos que seriam obtidos com a correspondéncia adequada entre mecanismo
e contexto.

Aterceiraimplicacdo diz respeito a gestdo ética dos mecanismos comportamentais.
O framework reconhece que praticas que exploram vieses cognitivos de forma opaca
podem elevar métricas de curto prazo ao custo de erosao da confianga e aumento do
churn tardio. Gestores devem distinguir entre calibragdo comportamental que facilita
decisdes genuinamente vantajosas para o cliente — reduzindo friccdo e aumentando a
clareza da proposta de valor — e manipulacdo que explora assimetrias informacionais
em detrimento do consumidor. A sustentabilidade econémica de longo prazo tende a
favorecer a primeira abordagem.

A quarta implicacdo é que as métricas financeiras devem ser interpretadas
como sinais multidimensionais. Um churn elevado, por exemplo, pode refletir
desalinhamento entre modelo tarifario e perfil de demanda, falha na calibragcdo
comportamental, mudanca na estrutura competitiva do mercado ou deterioracdo do
valor entregue pelo produto. Diagndsticos baseados em apenas uma dessas dimensdes
tendem a gerar solugdes parciais, tais como reducao de precos quando o problema é de
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percepcao de valor, ou investimento em mecanismos de reten¢do quando o problema
é de inadequacdo do modelo de precificacao ao perfil do cliente.

Finalmente, o framework sugere que empresas em estagios iniciais devem priorizar
a simplicidade da arquitetura tarifaria, mesmo que isso implique alguma perda de
eficiéncia na captura de excedente. A complexidade dos modelos hibridos, embora
superior do ponto de vista da discriminacdo de precos, exige capacidade analitica,
dados de uso e maturidade operacional que startups frequentemente ndo possuem.
A transicdo progressiva para arquiteturas mais sofisticadas, a medida que a empresa
acumula dados e compreensao do comportamento de sua base de clientes, tende
a produzir resultados superiores a tentativas prematuras de implementar modelos
complexos sem a infraestrutura analitica adequada.

7.3. Agenda de pesquisa futura

As proposicdes tedricas derivadas do FTP-SaaS identificam relagdes que
permanecem com poucas evidéncias empiricas e que constituem dire¢ées prioritarias
para investigagdes futuras. A agenda pode ser organizada em trés frentes.

A primeira frente diz respeito a validacdo empirica das proposi¢des. As seis
proposicdes enunciadas na Secdo 6.6 sao potencialmente testdveis com dados
observacionais de empresas SaaS — informagdes sobre estrutura de precos, métricas
financeiras e caracteristicas de mercado que plataformas como Stripe, Paddle e
Chargebee disponibilizam parcialmente em relatérios publicos, ou que podem ser
obtidas por meio de surveys com gestores do setor. Estudos que testem as relacdes
entre heterogeneidade da demanda e eficacia comparada de modelos tarifarios (P1),
entre externalidades de rede e taxas de conversao freemium (P2), ou entre sofisticacao
do comprador e eficdcia dos mecanismos comportamentais (P5) contribuiriam
significativamente para a consolidacdo empirica do framework.

A segunda frente refere-se ao comportamento de compra em contextos
organizacionais complexos. A literatura comportamental aplicada ao SaaS tem
concentrado sua atencdao em decisdes individuais de consumidores B2C, onde
os vieses cognitivos sao mais diretamente observaveis. Processos de compra B2B
envolvem multiplos stakeholders com preferéncias, incentivos e vieses distintos —
uma dimensao que o FTP-SaaS reconhece na Proposicdo 5, mas que permanece
empiricamente pouco explorada. Estudos experimentais ou baseados em dados de
CRM que analisem como vieses individuais se agregam ou se cancelam em comités
de compra contribuiriam para ampliar a aplicabilidade do framework ao segmento
corporativo.

A terceira frente envolve o uso de inteligéncia artificial para otimizacdo dinamica
de pregos. O FTP-SaaS incorpora uma ldgica de retroalimentacdo que pressupde
revisdo periddica das trés dimensdes a luz das métricas observadas. A inteligéncia
artificial, por meio de algoritmos de aprendizado de maquina aplicados a dados de
uso, comportamento e churn, oferece a possibilidade de tornar essa retroalimentacao
continua e automatizada, aproximando a precificacdo SaaS da discriminacdo de
primeiro grau em escala. Investigacdes sobre os limites, riscos e implicacdes
regulatérias dessa precificacdo algoritmica constituem uma fronteira de pesquisa de
crescente relevancia, especialmente a luz de preocupagdes recentes com praticas
anticoncorrenciais em mercados digitais (Calvano et al., 2020; Assad et al., 2024).
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