
Las Encuestas de Disposición a 
Pagar (WTP - Willingness To 
Pay)
Las Encuestas de Disposición a Pagar (WTP - Willingness To Pay) 
son metodologías estructuradas para descubrir el precio máximo 
que un cliente está dispuesto a pagar por un producto o servicio.



Definición Simple

Es una forma de "preguntar 
inteligentemente" cuánto vale tu 
producto para tus clientes, sin que la 
pregunta sesgue la respuesta.
¿Por qué son cruciales para tu proyecto?

Porque te dan datos duros para tomar decisiones de pricing, en lugar de basarte en suposiciones o en lo que 
cobra la competencia. Te ayudan a encontrar el "precio punto óptimo" entre ser demasiado barato (y dejar 
dinero sobre la mesa) y ser demasiado caro (y no vender).



Metodologías Prácticas y 
Concretas

Estas son las más 
usadas y cómo 
funcionan
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Metodología Van Westendorp
La más popular para nuevos productos

Cómo funciona:
Se hacen 4 preguntas de precio abierto (sin opciones) para identificar umbrales psicológicos.



Las 4 Preguntas Clave

Pregunta 1
¿A qué precio lo consideraría DEMASIADO BARATO?
(dudaría de su calidad)

Pregunta 2
¿A qué precio lo consideraría un PRECIO ATRACTIVO?
(una ganga)

Pregunta 3
¿A qué precio empezaría a considerarlo DEMASIADO CARO?
(pero aún lo compraría)

Pregunta 4
¿A qué precio lo consideraría DEMASIADO CARO?
(que no lo compraría)



Análisis y Datos Duros
Con las respuestas, se crea un gráfico que cruza estas curvas. Los puntos de intersección te dan datos clave:

Punto de Indiferencia
(Optimal Price Point)

El precio más aceptable para el mercado.

Punto de Dolor
(Marginal Cheapness/Expensiveness)

El rango de precio donde la percepción se vuelve negativa.



Ejemplo Gráfico

% de Respuestas
    |
    |  "Demasiado Barato"    ...."Demasiado Caro"

    |                    ...."""|""""::::
    |               ...."""|""""::::
    |          ..."    |       :::..."""
    |      :::        |           :...
    |   ::: |         |.."

    | :::   |         :...
    |**_|||_**_\_\_\_\___
         Precio
    Punto de      Punto de         Punto de
    Dolor (Bajo)  Indiferencia     Dolor (Alto)

(La línea punteada "Demasiado Caro" sube a la derecha, y "Demasiado Barato" baja a la derecha. Se cruzan en el Punto de Indiferencia).

Ventaja: Es muy robusta y no sugiere precios al usuario, evitando sesgos.
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Método de Precio de Referencia
(Price Anchoring)

Cómo funciona:
Se presentan diferentes opciones de precio y se mide la preferencia.

Ejemplo:

"¿Cuál de las siguientes opciones elegiría para nuestro servicio premium?"

Plan Básico
$10/mes
(incluye X)

Plan Recomendado '

$25/mes
(incluye X + Y)

Plan Empresarial
$50/mes
(incluye X + Y + Z)

Dato Duro que Obtienes: Puedes identificar el "punto de anclaje" ($25 en el ejemplo) que maximiza la percepción 
de valor y los ingresos.
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Método de Subasta
(GickoPoint o Similar)

Cómo funciona:
Es una simulación de subasta donde los participantes pujan por el producto con un presupuesto limitado.

Dato Duro que Obtienes: Obtienes una curva de demanda real y un WTP promedio muy preciso (por ejemplo, $47.30), porque los 
participantes sienten que están "gastando" un recurso.



Cómo Aplicarlo a tu Proyecto Digital
Ejemplo Práctico

Contexto:
Tienes una nueva herramienta de analytics y no sabes 
si cobrar $20, $50 o $100 al mes.

Acción:
Usas la metodología Van Westendorp con 200 
usuarios potenciales.

Resultados:
Punto de Indiferencia (Precio Óptimo): $45/mes

Punto de Dolor (Muy Barato): < $15/mes (perciben baja calidad)

Punto de Dolor (Muy Caro): > $80/mes (pérdida masiva de clientes)

Conclusión Accionable:

Tu rango viable está entre $45 y $80. Puedes lanzar un plan a $49/mes y otro "premium" a $79/mes, sabiendo que 
estás en la zona segura definida por tus clientes.



Limitación Crucial
(y cómo solucionarla)

Problema:
Lo que la gente dice que pagará (en una encuesta) no siempre es lo 
que realmente paga.

Solución:
Las encuestas WTP te dan un punto de partida científico. El test A/B 
en el mercado real (ofreciendo diferentes precios a distintos grupos) 
es la validación final y definitiva.

En resumen: Las encuestas WTP son el GPS que te dice hacia dónde dirigirte con tu pricing, y el test A/B es el 
volante que usas para ajustar el rumbo en el camino real.



Beneficios Clave de las 
Encuestas WTP



Ventajas Competitivas

Maximización de Ingresos
Identifica el precio óptimo que maximiza tus ingresos sin 
perder clientes potenciales.

Reducción de Riesgos
Minimiza el riesgo de lanzar un producto con un precio 
inadecuado que afecte tu posicionamiento.

Comprensión del Cliente
Obtén insights profundos sobre cómo tus clientes perciben el 
valor de tu producto o servicio.

Segmentación Precisa
Identifica diferentes segmentos de mercado y sus respectivas 
disposiciones a pagar.



Errores Comunes al Establecer Precios
Evita estas trampas frecuentes

o  Basarse solo en costos
Calcular el precio únicamente sumando costos más un margen 
ignora completamente la percepción de valor del cliente.

o  Copiar a la competencia
Tu producto tiene características únicas. Copiar precios de 
competidores sin entender tu propuesta de valor es un error 
estratégico.

o  Precio demasiado bajo
Un precio muy bajo puede comunicar baja calidad y dejar dinero 
sobre la mesa que tus clientes estarían dispuestos a pagar.

o  No probar ni ajustar
El pricing no es estático. Necesitas probar, medir y ajustar 
continuamente basándote en datos reales del mercado.



Pasos para Implementar tu Encuesta WTP

Define tu objetivo
Determina qué producto o servicio vas a evaluar y qué decisiones de pricing necesitas tomar.

Selecciona tu audiencia
Identifica y recluta una muestra representativa de tu mercado objetivo (mínimo 100-200 participantes).

Diseña tu encuesta
Elige la metodología apropiada (Van Westendorp, Price Anchoring, etc.) y estructura tus preguntas.

Distribuye y recopila
Envía la encuesta a través de email, redes sociales o plataformas especializadas y recopila las respuestas.

Analiza los datos
Procesa las respuestas, crea los gráficos correspondientes e identifica los puntos clave de precio.

Implementa y valida
Establece tu estrategia de pricing basada en los resultados y valida con tests A/B en el mercado real.



Herramientas y Recursos
Plataformas para ejecutar tus encuestas WTP

Herramientas Especializadas
Conjointly: Plataforma especializada en análisis de precios y 
conjoint analysis

Qualtrics: Suite completa de investigación de mercado con 
módulos de pricing

PricingSaaS: Herramienta específica para productos SaaS

Gabor-Granger: Software para análisis de sensibilidad de 
precios

Herramientas Generales
Google Forms: Gratuita y fácil de usar para encuestas básicas

Typeform: Interfaz atractiva para mejores tasas de respuesta

SurveyMonkey: Amplia funcionalidad con análisis integrado

Excel/Google Sheets: Para análisis manual de datos Van 
Westendorp



Casos de Éxito Reales

SaaS B2B
"Usamos Van Westendorp con 300 
clientes potenciales. Descubrimos que 
podíamos cobrar $99/mes en lugar de 
los $49 que planeábamos. Resultado: 
+102% en ingresos sin afectar 
conversión."

4 Startup de CRM, Serie A

E-commerce
"El método de Price Anchoring nos 
mostró que nuestro producto premium 
debía costar $149, no $199. Las ventas 
aumentaron 43% al ajustar el precio al 
punto óptimo."

4 Marca de electrónica de consumo

Aplicación Móvil
"Descubrimos mediante subasta 
simulada que los usuarios valoraban 
nuestra app en $4.99, no en los $0.99 
que cobrábamos. Subimos el precio y 
triplicamos ingresos manteniendo 
descargas."

4 App de productividad, 500K usuarios



Mejores Prácticas
Consejos de expertos para maximizar resultados

Tamaño de muestra adecuado
Apunta a mínimo 100-200 respuestas para resultados estadísticamente significativos. Más es mejor, pero con 200 ya tienes datos sólidos.

Contexto claro del producto
Antes de preguntar por precio, asegúrate de que los encuestados entienden perfectamente qué están valorando. Incluye descripciones, 
beneficios y características.

Segmenta tus resultados
Analiza las respuestas por segmentos (industria, tamaño de empresa, rol, etc.). Diferentes segmentos pueden tener WTP muy diferentes.

Combina metodologías
Usa Van Westendorp para establecer rangos y luego Price Anchoring para validar opciones específicas de planes.

Repite periódicamente
La disposición a pagar cambia con el tiempo, la competencia y las condiciones del mercado. Repite tu encuesta cada 6-12 meses.

Valida con comportamiento real
Siempre complementa con tests A/B en producción. Las encuestas son el mapa, pero el mercado real es el territorio.



Métricas Clave a Monitorear

$45
Precio Óptimo

El punto de indiferencia donde la 
aceptación es máxima

$15-80
Rango Viable

Entre los puntos de dolor bajo y 
alto

200+
Respuestas Mínimas

Para resultados estadísticamente 
significativos

3-5
Opciones de Precio

Número ideal para tests de Price 
Anchoring



Conclusión

Domina tu estrategia de 
pricing con datos reales
Lo que has aprendido:

Metodologías probadas (Van Westendorp, Price Anchoring, 
Subasta)

Cómo implementar encuestas WTP paso a paso

Análisis de datos para encontrar tu precio óptimo

Validación con tests A/B en mercado real

Recuerda: El pricing no es un arte, es una ciencia 
basada en datos. Las encuestas WTP son tu 
laboratorio.


