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Previo a las elecciones del pasado 1 de julio las 
expectativas de los consumidores del Bajío 
mostraron incertidumbre en sus opiniones acerca 

de la economía y el desarrollo futuro de la misma; 
esta sensación de desconfianza se originó, entre otros 
elementos, en el proceso político electoral. 

Que la opinión tenga un sesgo positivo o negativo, tiene 
que ver con los eventos pasados y como estos influyen en 
los ciudadanos y su percepción sobre escenarios futuros. 
En la ciencia económica, a este fenómeno se le denomina 
teoría de las expectativas adaptativas.

Sin embargo, también existe otra teoría que explica que 
las expectativas no se asumen sistemáticamente; es decir, 
no son condicionadas necesariamente por el pasado. 

Para conocer la opinión de los consumidores de 
la región, elaboramos el Índice de Confianza del 
Consumidor del Bajío, utilizando los cuestionarios 
aplicados en Querétaro, Guanajuato y San Luis 
Potosí provenientes de la Encuesta Nacional 
sobre Confianza del Consumidor que elabora el 
INEGI. 

Después de las 
elecciones 

Índice de Confianza del Consumidor del Bajío

Indicadores

viene la confianza
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De la misma manera, la calificación que dieron los hogares 
a la situación de la economía nacional, tanto presente 
como futura, registró una disminución entre mayo y junio.  

Este sentimiento de los consumidores podría encajar 
con la teoría de las expectativas adaptativas, donde 
la construcción de la opinión se ve afectada por la 
experiencia negativa de los últimos meses, del entorno 
político y de resultados en elecciones pasadas. 

No obstante, en la evaluación de julio la confianza del 
consumidor del Bajío mostró un resultado atípico, que 
aeliminó la opinión sistemática, con una calificación 
históricamente alta. 

Entre las valoraciones, la expectativa económica de los 
miembros del hogar para los próximos 12 meses pasó de 
96.1 en junio a 102.4 en julio; en tanto que la expectativa 
para la economía nacional registró 75 y 110 puntos 
respectivamente. Esta esperanza halagüeña también 
influyó positivamente en la calificación que se hace de la 
situación actual respecto del pasado. 

El cambio de tendencia en la confianza del consumidor 
indica una posible reestructura en su modelo de opinión; 
consumidor que probablemente estaba acostumbrado 
a procesos post-electorales más complicados, pero que 
ahora acepta con más confianza. 

Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio

93.9
85.5
89.8
87.3
87.8
89.6
96.9

104.2
94.7
96.9
94.8
97.2
95.9
98.8

96.1
93.0
92.7
93.1
96.1
96.1

102.4

85.1
75.1

76.6
81.9

80.9
79.8
87.0

78.6
75.8
74.6
74.2
79.7
75.4
110.1

105.6
88.8
108.1
92.7
84.8

100.8
85.9

Período
2018

COMPONENTES

Situación económica del hogar Situación económica del país
Posibilidades 

del hogar para 
adquirir bienes 
semi-duraderos

Situación actual 
en comparación 

con hace 12 
meses

Índice de 
Confianza del 
Consumidor 

"Bajío"

Situación 
dentro de 
12 meses

Situación actual 
en comparación 

con hace 12 
meses

Situación 
dentro de 
12 meses

Fuente: Elaboración propia con cifras del INEGI. 

MEDIA KIT

De acuerdo a los resultados, los consumidores del Bajío mostraron menor 
confianza en la evaluación de junio. Por ejemplo, a la pregunta de la 

situación económica del hogar respecto de hace 12 meses, la calificación 
pasó de 97.2 en mayo a 95.9 en el mes inmediato posterior; asimismo, la 
expectativa de la situación económica de la familia para los próximos 12 

meses se mantuvo sin cambio en la 96.1 unidades. 
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Estrategia & Desarrollo

En la vida cotidiana los seres humanos formamos juicios 
y tomamos decisiones constantemente, sin embargo 
en muchas de las ocasiones nuestros pensamientos 

carecen de la estadística intuitiva. El siguiente es un buen 
ejemplo de la ausencia de dicha intuición. 

Un individuo fue descrito de la siguiente manera: Steve 
es muy tímido y retraído, siempre servicial, pero poco 
interesado por la gente o por el mundo real. De carácter 
disciplinado y metódico, necesita ordenarlo y organizarlo 
todo, y tiene obsesión por el detalle. ¿Es probable que 
Steve sea un bibliotecario o un agricultor? 

DECISIONES BAJO
incertidumbre:

sesgos del pensamiento

La semejanza de la personalidad de Steve con la de un 
bibliotecario estereotipo es algo que a todo el mundo le viene 
inmediatamente a la mente, pero las condiciones estadísticas, 
igualmente de relevantes, son casi siempre ignoradas, 
concluyeron D. Kahneman y A. Tversky en un ensayo titulado 
“Judgement Under Uncertainty: Heuristics and Biases”

De acuerdo con los autores, en Estados Unidos 
hay más de 20 agricultores por cada bibliotecario; 
habiendo más agricultores, es más probable que 
habrá más “tipos disciplinados y metódicos” en 
tractores que en mostradores de bibliotecas. 
La respuesta a estas preguntas, según los autores, 
suele confiarse de forma típica en la heurística de 
la representatividad, que hace que las personas 
concluyan por similaridad (recuerde el estereotipo 
del bibliotecario) como si lo hicieran por probabilidad. 
Según los hallazgos publicados en el ensayo, este 
sesgo del pensamiento por representatividad o 
similaridad se deriva de las siguientes condiciones.

Insensibilidad a resultados probabilísticos previos. Si 
las personas evalúan la probabilidad por la representa
tividad, las probabilidades previas serán ignoradas. 
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INFORMACIÓN ESTRATÉGICA-DECISIONES CON VALOR

En otras palabras, siguiendo el ejemplo anterior, si a las 
personas se les menciona la proporción de que en Estados 
Unidos hay 20 agricultores por cada bibliotecario, sin mayor 
información adicional, no tendrán problema en concluir 
correctamente a la siguiente pregunta. Steve habita en 
Estados Unidos y fue elegido al azar para llevar a cabo 
un estudio de su condición laboral y sus ingresos ¿Qué es 
más probable, que Steve sea agricultor o bibliotecario? La 
respuesta sería seguramente agricultor.

Sin embargo cuando se agrega información de que Steve 
es “disciplinado, metódico y retraído” –aun cuando esta 
descripción no es informativa- las proporciones descritas 
previamente (20 agricultores a un bibliotecario) son 
ignoradas y se concluye erróneamente que es bibliotecario.   

Otro sesgo del pensamiento por representatividad se 
fundamenta en la insensibilidad al tamaño de la muestra. 
Las personas evalúan la probabilidad de un resultado 
independientemente del tamaño de la muestra. 

Por ejemplo si al analizar características, reacciones, 
opiniones, comportamientos y/o hábitos de consumo 
en una muestra de 10, 20 o 50 personas, se llega a la 
conclusión que los resultados son representativos de 
la población –independientemente del tamaño de la 
muestra- entonces estamos en presencia de insensibilidad 
al tamaño de la muestra. 

En el mundo de las redes sociales es muy fácil caer en este 
sesgo. Si observamos que un pequeño grupo de nuestros 
contactos dicta una pauta, es posible concluir que dicho 
patrón es la tendencia de la población, y si es trending 
topic con más razón. 

Esto no sería erróneo si se advierte que la conclusión 
se acota a solo la población usuaria de determinada red 
social, usuarios de internet con ciertas características, etc. 

En nuestra experiencia (hablo ya de la propia) hemos 
tenido la oportunidad de trabajar con investigadores de 
mercado; una de las técnicas que comúnmente utilizan 
son las entrevistas a profundidad y los focus group, 
métodos que son eficientes para los objetivos del análisis 
cualitativo. 

Sin embargo hemos encontrado en algunas ocasiones, 
quizás por hábito de profesión, que se tiende extrapolar 
las conclusiones como si fueran resultados de una 
investigación y análisis de muestreo poblacional. 

Los sesgos por representatividad no son propios de ciertas 
actividades o disciplinas, en realidad el ser humano cae 
constantemente en este tipo de pensamiento o intuición.  
Pese a ello, no todo es gris, conocer la manera en que el 
cerebro trabaja puede ayudar en muchas actividades de 
la vida productiva, una que ha utilizado muy bien este 
recurso es mercadotecnia.  




