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ГЛАВА 1

Почему ценообразование — самый
недооценённый рычаг роста

Стартапы тратят месяцы на product features и недели на
маркетинг. На pricing — часто несколько часов. Это
стратегическая ошибка. McKinsey исследовал рычаги роста
для SaaS компаний: повышение цены на 1% увеличивает
прибыль на 11.1%. Рост объёма продаж на 1% — на 3.3%.
Снижение CAC на 1% — на 3.75%. Снижение churn на 1% — на
6.71%. Ценообразование — самый мощный рычаг при
минимальных операционных затратах.

«Мы не знаем какую цену поставить» — нормальное
состояние для раннего стартапа. Но это не оправдание для
случайной цены. Правильный подход: начните с value-based
pricing hypothesis. Протестируйте. Итерируйте. Большинство
стартапов устанавливают цену один раз и боятся менять. Это
ошибка — pricing должен эволюционировать вместе с
продуктом.

Дорого vs дёшево: интуиция большинства основателей
говорит «поставь ниже чтобы привлечь больше клиентов».
Данные говорят обратное. Низкая цена: привлекает
ценочувствительных клиентов с высоким churn. Ограничивает
perceived value. Убивает margin для Customer Success и Sales.
Высокая цена: привлекает клиентов которые действительно
ценят продукт. Даёт ресурсы для лучшего обслуживания.
Улучшает retention. Patrick McKenzie (Stripe): «Raise your
prices. No, higher. Higher than that.»

Cost-plus pricing (плохо): цена = расходы + маржа. Почему
плохо: не отражает value для клиента. Игнорирует
конкурентов. Не масштабируется с ростом product value.
Competitive pricing (нейтрально): смотреть на конкурентов и
ставить похоже. Нейтральный подход но не оптимальный.
Value-based pricing (хорошо): цена = процент от value который
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вы создаёте для клиента. Это сложнее но значительно
выгоднее.
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ГЛАВА 2

Три модели SaaS ценообразования
Три основные модели: Flat Rate, Per Seat, и Usage-Based.

Каждая имеет свои преимущества и подходит для разных типов
продуктов.

Flat Rate (фиксированная цена): один план, одна цена, все
фичи. Пример: Basecamp $99/мес для unlimited users. Плюсы:
простота для клиента. Предсказуемый MRR. Легко продавать.
Минусы: не масштабируется с ростом ценности для клиента.
Маленькие компании платят столько же сколько большие.
Когда подходит: продукты с ограниченными seat-нуждами.
Когда retention важнее expansion revenue.

Per Seat (за пользователя): цена × количество пользователей.
Пример: Slack $7.25/user/mес. Плюсы: легко понять. Revenue
растёт при найме. Expansion revenue встроена. Минусы:
стимулирует ограничение sharing. Сложно для крупных team
deployments. Когда подходит: collaboration tools. Products где
каждый user = отдельная ценность.

Usage-Based Pricing (UBP): плата за использование (API calls,
transactions, storage). Пример: AWS (per GB), Stripe (per
transaction 2.9%+$0.30), Twilio (per SMS). Плюсы: revenue
пропорционально ценности. Низкий барьер входа. Клиент
платит больше когда получает больше. Минусы:
непредсказуемый MRR. Сложная биллинг инфраструктура.
Anxiety у клиентов о счёте. Когда подходит: infrastructure
products. Продукты где usage = clear proxy for value. AI/LLM
products (per token).

Гибридные модели (лучшие для большинства): base fee +
usage. Пример: $49/мес base + $0.01/API call. Дайте
предсказуемость + возможность expansion. Seat tiers + feature
gating. Пример: Starter $29/мес (3 users), Pro $79/мес (10 users
+ advanced features), Enterprise custom. Это наиболее
распространённая successful SaaS структура.
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Good/Better/Best (3-tier pricing): почти всегда выигрывает.
Средний план всегда продаётся лучше всего (anchoring effect).
Дорогой план делает средний выглядеть разумным. Дешёвый
план снижает барьер входа. Называйте планы по
personas/outcomes, не по features: «Starter», «Growth»,
«Enterprise» — лучше чем «Basic», «Pro», «Premium».
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ГЛАВА 3

Freemium vs Free Trial vs Demo-only
Это решение влияет на весь go-to-market. Нет универсально

правильного ответа — зависит от продукта и рынка.

Freemium: бесплатный план навсегда с ограниченным
функционалом. Классические примеры: Slack, Dropbox, Spotify,
Notion. Когда работает: network-effect продукты (ценность
растёт с каждым user). Большой horizontal market (миллионы
потенциальных пользователей). Вирусный product-led growth
потенциал. Когда не работает: дорогой CAC. B2B enterprise с
длинным sales cycle. Нишевые рынки где freemium не даёт
нужного scale. Ловушка freemium: если slogan у вас
«бесплатно», то upgrade — это потеря для клиента, а не
приобретение. Конверсия freemium → paid: 1–5% (Spotify: 2.6%.
Dropbox: 4%). Это нормально только при огромном volume.

Free Trial: полный доступ на ограниченный период (14 или 30
дней). Time-limited (14 days) vs action-limited (первые 100
events). Time-limited лучше создаёт urgency. Action-limited
лучше показывает value до paywall. Когда работает: продукт с
ощутимой ценностью которую можно почувствовать за 14 дней.
B2B с умеренным CAC. Когда не работает: если 14 дней
недостаточно чтобы ощутить value. Если настройка занимает
большую часть trial. Рекомендация: сделайте onboarding
настолько быстрым чтобы key value достигался в первые 24
часа trial.

Demo-only (Sales-led): нет self-serve trial. Нужно поговорить с
sales. Примеры: Salesforce, большинство enterprise software.
Когда работает: ACV > $10,000/год. Сложная настройка и
customization. Необходима квалификация leads. Когда не
работает: если ваши клиенты хотят попробовать до разговора
(developer tools, consumer SaaS).

Тренд последних лет: Product-Led Growth (PLG) +
Sales-Assisted. Начните с free trial для bottom-up (individual
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users). PQL (Product Qualified Lead) алгоритм выявляет кто
готов к upgrade. Sales связывается только с warm leads
показавших usage signals. Этот hybrid подход используют
Atlassian, Figma, Notion Enterprise.
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ГЛАВА 4

Как находить правильную цену:
эксперименты

Правильную цену нельзя вычислить — её нужно найти через
эксперименты и данные.

Van Westendorp Price Sensitivity Meter: 4 вопроса которые
стоит задать вашим пользователям или потенциальным
клиентам: «При какой цене продукт покажется дорогим но вы
всё равно рассмотрите покупку?» «При какой цене продукт
покажется слишком дорогим и вы не купите?» «При какой
цене продукт покажется дёшевым — удачной покупкой?» «При
какой цене продукт покажется слишком дешёвым и вы
усомнитесь в качестве?» Пересечение ответов даёт acceptable
price range. Это qualitative метод для начала.

A/B тест цен: разным сегментам показывайте разные цены.
Измеряйте: conversion rate, ACV, churn. Это работает для
high-volume self-serve. Для B2B enterprise с малым числом deals
— сложнее.

Реальная тактика: cohort pricing. Новым пользователям
предложите A или B plan (разные цены). Старые пользователи
— grandfather rate. Это даёт данные без конфликта с existing
customers.

Willingness to Pay интервью: спросите 5–10 потенциальных
клиентов напрямую: «Если бы мы запустились завтра, сколько
бы вы заплатили?» Большинство основателей боятся этого
вопроса. Но ответы золотые. «Ничего» — это тоже ценная
информация. «$500/мес» — вы можете быть сильно занижены.

Признаки что цена слишком низкая: нет возражений по цене
на sales calls. Churn низкий (клиенты видят value). Expansion
revenue хорошая. Клиенты говорят «это очень доступно». Если
ни одного возражения по цене — вы занижены. Цель: 20–30%
objections по цене. Это нормально. Признаки что цена слишком
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высокая: конверсия низкая при хорошем product. Многие
prospects уходят именно на этапе pricing. Клиенты просят
discount на первой встрече.

Когда повышать цены: продукт значительно вырос. Churn
низкий (клиенты довольны). У вас queue of sales conversations.
У вас больше inbound чем вы можете обработать. Existing
customers — communicate заранее, дайте lock-in period
(grandfather 12 месяцев). New customers — просто raise the
price.
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ГЛАВА 5

Якорение, пакеты и психология цены
Психология ценообразования — хорошо изученная область.

Эти принципы работают вне зависимости от индустрии.

Anchoring (якорение): первое число которое видит клиент
становится anchor для всех последующих сравнений. Если
показываете 3 плана — покажите дорогой первым (слева
направо). Клиент видит $299 → $99 → $29. $99 кажется
reasonable. Если бы они увидели сначала $29, то $99 кажется
дорогим. Annual vs Monthly: «$99/мес или $890/год» — annual
anchor делает monthly дорогим.

Decoy pricing: три плана где средний специально
оптимизирован для выбора. Классический пример: Small: 5
users, 10 projects — $29/мес. Medium: 20 users, unlimited
projects — $79/мес. Large: 50 users, unlimited projects —
$89/мес. Large — decoy: кто выберет 50 users за $89 когда 20
users $79? Почти никто. Но наличие Large делает Medium
выглядеть исключительной ценностью. Medium продаётся
значительно лучше в этой структуре.

Charm pricing ($99 vs $100): хорошо изучено: цена
заканчивающаяся на .99 или .97 воспринимается как
значительно ниже. $97 vs $100 — при одинаковой разнице ($3)
воспринимается как больше. B2B enterprise: менее эффективно
(procurement покупатели менее эмоциональны). B2C и SMB:
работает.

Annual billing: предлагайте скидку 15–20% за annual. Это
улучшает: cash flow. LTV. Churn (annual contracts churn
значительно реже). Как подталкивать к annual: «Most popular»
badge на annual. Show monthly equivalent: «$74/мес при оплате
ежегодно». Onboarding специально для annual: extra onboarding
call.
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Upgrade paths: сделайте upgrade friction-free. Self-serve
upgrade: клиент может upgrade в 2 клика. Proactive upgrade
prompts: когда клиент приближается к лимиту — natural
moment для upsell. In-app prompts: «Вы использовали 80%
вашего monthly quota. Upgrade для unlimited?» Success-based
upsell: «Вы сгенерировали 100 leads в этом месяце. Pro plan
даёт advanced analytics для этих leads».
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Что дальше
Спасибо, что прочитали «SaaS ценообразование: психология

цены и монетизация».

Обновления этой книги, файлы EPUB и PDF и все гайды
серии — на странице книги: guides.mmix.biz/saas-pricing

Если нужна помощь специалистов по теме «Маркетинг для
B2B SaaS»: Marketing MIX — mmix.biz.
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