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Upzal

Piensa en esto: una oferta llega a tu
pantalla. Puede ser un modal después de un
pago, un banner en una barra lateral, una
linea de asunto en tu bandeja de entrada, una
notificacion push en un teléfono bloqueado, un

SMS o un mensaje de WhatsApp.

La pregunta que formula: anade esto, actualiza
aqui, prueba esto ahora, nueva oferta solo para ti.
Es breve, pero la maquinaria que hay detras no 1lo
es. La temporizacidn, los datos, el lenguaje, el
encuadre, el posicionamiento del precio, la
estructura del catdlogo, el estado del usuario, 1la
secuencia de activacion, el diseno del ecosistema.
Todos juntos determinan si la oferta se acepta, se
ignora o se resiente.

Cada uno de estos es una capa de arquitectura,
ingenieria de ventas y psicologia. Upzal es un
libro sobre esa arquitectura.

Escrito por Fernando José Caicedo Albarello, un
profesional con casi tres décadas de experiencia en
sistemas digitales, automatizacion y comportamiento
del consumidor, el libro no es una coleccion de
growth hacks ni un tratado tedrico. Es una
exploracién practica y basada en evidencia de como
las empresas digitales exitosas aumentan el valor
de las relaciones con los clientes a 1o largo del
tiempo.

Basandose en casos documentados publicamente de
empresas como Spotify, Zappos, Uber Eats,
ActiveCampaign, Shopify y Salesforce, el libro
extrae patrones que pueden entenderse, adaptarse y
probarse en distintas industrias y escalas. Avanza
desde el momento de 1la compra hacia afuera: a
través de la psicologia de los precios, 1la
estructura del catdlogo, el estado del usuario, los
flujos de cancelacion, los ritmos de compra
repetida, los puentes de prueba a pago, el abandono
silencioso y el disefio del ecosistema.

Examina 1los sistemas que las empresas diagitales
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exitosas han construido para aumentar el valor de
una relacion con el cliente a 1o largo del tiempo,
y extrae los principios que hacen que esos sistemas
funcionen. Contiene una coleccion de analisis,
estrategias, técnicas y tacticas subyacentes para
el comercio electrodnico.

No prometo crecimiento en treinta dias ni formulas
magicas de ninguUn tipo. Solo documento patrones,
observados en empresas como Spotify, Uber Eats,
Zappos, ActiveCampaign, Shopify y Salesforce, y
explico, de una manera comoda, como esos patrones
pueden entenderse, adaptarse y probarse.

Si el libro agudiza 1la forma en que miras las
ofertas que haces, y las ofertas que recibes,
habrd cumplido su propdsito.

Comienza con la introduccidn o salta
directamente a un capitulo. La arquitectura
esta aqui y es mi regalo para ti.

— Fernando José Caicedo Albarello, E1l autor

| Si alguna vez has sentido que... I

= Un aviso de actualizacion se sintio como una interrupcién y no
COMO un servicio

= Un nivel de precios no encajaba del todo con quién eres, como
cliente

= Una recomendacion no tenia nada que ver con por qué
estabas ahi

= Un flujo de cancelacion te hizo querer cancelar mas, no menos

entonces ya entiendes por qué esta arquitectura
importa. El libro te da el vocabulario y la
estructura para ver 1o que estaba roto, y para
construir algo mejor.

Para el emprendedor y el

profesional

Este 1libro trata sobre sistemas y observaciones.

Si diriges una pequena tienda en linea, un producto



SaaS B2B, una marca directa al consumidor, o

incluso si eres consultor de comercio electronico,
ya tienes la mayor parte de lo que necesitas para
aplicar estos principios: una hoja de calculo, una
plataforma de correo electronico, y la disposicion
a mirar tu negocio de manera diferente. Los casos
estan tomados de grandes empresas, pero la ldgica
subyacente se adapta a escalas mas pequenas.

Cada capitulo termina con preguntas disenadas para
el operador que quiere hacer un cambio esta semana,
no el proximo trimestre.

Si asesoras a empresas en crecimiento, retencion o
monetizacion, los casos ofrecen una capa mas
profunda: marcos de medicion, compensaciones
organizativas y los costes ocultos de equivocarse
en la arquitectura.

E1 1ibro no proporciona listas de verificacion,
sino analisis y preguntas. Las respuestas dependen
de tu contexto, tus clientes y los datos que estés
dispuesto a examinar con honestidad.

Lo que encontraras dentro

E1l libro avanza desde el momento de la compra hacia
fuera —desde la ventana de decision, pasando por el
lenguaje de precios y la estructura del catalogo,
hasta el estado de animo del usuario, 1la
arquitectura de 1la cancelacién, el ritmo de 1las
compras repetidas, el puente de la prueba al pago,
el reformulacion del abandono silencioso vy,
finalmente, el ecosistema de complementos que
convierte un producto en una plataforma. Diez
capitulos, cada uno construido alrededor de casos
documentados y resultados medibles. Sin teoria sin
evidencia. Sin consejo sin fuente.

Ya sea que estés explorando como la psicologia de
precios da forma a la disposicidn a pagar, o como
1la economia del comportamiento explica por qué un
cliente cancela una suscripcion que aun valora, el
libro ofrece un marco que conecta los puntos. Mira
el valor de vida del cliente no como una férmula,
sino como una historia contada a través de datos.
Examina el product-led growth como una secuencia de
decisiones, no como una palabra de moda. Trata 1la
redaccion UX y 1la optimizacién de conversiones como
la misma disciplina, porque las palabras y la



arquitectura en la que viven son inseparables.

En el camino, te encontraras con conceptos como
estrategia de retenciodn, crecimiento de
suscripciones, arquitectura de producto y
experiencia del cliente —pero siempre basados en
casos especificos y documentados. ELl 1libro no asume
que ya sabes 1o que significan estos términos. Los
introduce cuando son necesarios, y te muestra como
funcionan en la practica.

Si estas disenando un experimento de precios,
ejecutando una prueba A/B para ingresos, o
construyendo una estrategia de comercio digital,
encontraras lenguaje y estructura para decisiones
que quizas estabas tomando solo por intuicion. Y si
eres nuevo en este mundo, descubriras que los
conceptos son mas accesibles de 1o que parecen.

E1 Libro

Un glosario que crece contigo

Este 1libro abarca mucho terreno. Psicologia de
precios, analisis de cohortes, product-led growth,
momentos de activacién, efectos sefivelo, CLV, PLG,
ARPU — el vocabulario puede sentirse como un idioma
propio, especialmente si eres nuevo en algunos de
estos conceptos.

Por eso construi un glosario.

Actualmente incluye méds de cien términos, cada uno
definido en lenguaje sencillo y con referencias
cruzadas a los capitulos donde aparecen. No
necesitas leerlo antes de empezar. No necesitas
memorizarlo. Es simplemente un lugar donde
aterrizar cuando encuentres un término que te
resulte desconocido, o cuando quieras revisitar un
concepto sin tener que volver a hojear 1los
capitulos.

E1l glosario estd organizado alfabéticamente, pero
también esta disenado para ser explorado por
capitulo y tema (precios, datos, comportamiento,
retenciodn, plataformas), para que puedas explorar
areas de interés a tu propio ritmo.

Tanto si eres un profesional con experiencia como
si alguien que empieza a preguntarse por qué
algunas ofertas se sienten Utiles y otras como


https://ego.cx/es/producto/ebook/upzal/libro
https://ego.cx/es/producto/ebook/upzal/libro
https://ego.cx/es/producto/ebook/upzal/libro

rulido, el glosario asegura que siempre encontraras
tu lugar.

Glosario

iPor qué este libro?

La literatura sobre upselling, durante aios, se dividié en dos corrientes que rara vez se
encontraban. Una era tactica: publicaciones en blogs y charlas en conferencias que ofrecian
consejos sobre la temporizacidén de ventanas emergentes y las estructuras de descuento. La otra
era académica: articulos de economia del comportamiento y psicologia del consumidor que

exploraban el anclaje, la aversion a la pérdida y la fatiga de decision.

Entre ambas se extendia un espacio que los profesionales tenian que atravesar por su cuenta, el
espacio donde un principio como la "carga cognitiva" se convierte en una decision concreta sobre
dénde colocar una oferta en un flujo de pago, y donde esa decision puede contrastarse con datos

reales y ajustarse. Upzal es un intento de habitar ese espacio.

Se basa en casos documentados publicamente, blogs corporativos, conferencias sobre resultados,
experimentos publicados, y los presenta no como anécdotas aisladas, sino como expresiones de
elecciones arquitectonicas subyacentes. El autor ha pasado casi dos décadas disenando sistemas
digitales que integran automatizacion, datos y comportamiento del consumidor. El libro refleja esa
experiencia pero no se centra en ella. El foco esta en las estructuras mismas, porque las estructuras

perduran mas alla de cualquier campana individual u objetivo trimestral.

Lo que hace diferente a este 1libro

La mayoria de los escritos sobre upselling se dividen en dos campos. Estan las tacticas de impacto
rapido —temporizacion de ventanas emergentes, codigos de descuento, trucos para lineas de
asunto— que prometen resultados pero rara vez explican por qué funcionan. Y estan los articulos
académicos, densos en teoria y citas, que iluminan los principios pero dejan al profesional
preguntandose como aplicarlos. Upzal se situa entre ambos. No es una coleccion de growth hacks
ni un tratado sobre psicologia del consumidor. Es un examen sistematico de los sistemas que las
empresas exitosas han construido, capa por capa, para aumentar el valor de una relacion con el

cliente a lo largo del tiempo.

El libro se basa en casos documentados publicamente —blogs corporativos, conferencias sobre
resultados, experimentos publicados— vy los presenta como expresiones de elecciones
arquitectonicas subyacentes. No depende de acceso privilegiado ni de datos propietarios. Se apoya
en el hecho de que empresas como Spotify, Zappos, Shopify y Salesforce dejan un rastro visible de

lo que probaron y de lo que aprendieron. Esos rastros son la materia prima de este libro.

Lo que emerge es un marco coherente para entender como funciona realmente la venta adicional en
la practica. La temporizacion de una oferta, el nombre de un nivel, la estructura de un catalogo, el
disefno de una prueba, la arquitectura de un mercado —no son tacticas aisladas. Son decisiones

conectadas que dan forma a la experiencia del cliente y a la economia del negocio mientras ambos
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existan.

El libro esta estructurado para leerse en secuencia, pero cada capitulo también se sostiene por si
mismo. Esta escrito para el emprendedor que quiere hacer un cambio esta semana, y para el
estratega que necesita construir un caso y medir el impacto en un horizonte mas largo. Proporciona

preguntas, no listas de verificacion. Ofrece principios, no recetas.

Si alguna vez te has preguntado por qué algunas ofertas se sienten como un servicio y otras como

una intrusioén, este libro te dara el lenguaje para articular la diferencia —y la estructura para

construir lo primero.

Ediciones disponibles

La edicién completa del libro esta disponible en este sitio, capitulo por capitulo, de forma gratuita.
Una version en PDF descargable esta a la venta para quienes prefieren leer sin conexion. Una
edicion en tapa dura estara disponible en Amazon: para lectores como yo, que disfrutan
subrayando frases y anotando ideas en los mdrgenes. Una lista de correo*, discreta e irregular,
envia notificaciones cuando se afaden nuevos casos y secciones o se actualizan los capitulos

existentes con nuevos datos.

:NTA ADICIONAL ES ARQUITECTURA x LA ARQUITECTURA DE LA VEN
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