
      En el teatro de la política mexicana, las campañas suelen obsesionarse con la
coreografía de las grandes multitudes. Los mítines, las caravanas y los debates
televisivos dominan los noticieros, creando la ilusión de que la elección se decide a
gritos y por aclamación. 

     Sin embargo, detrás del ruido ensordecedor de la polarización, existe una
realidad matemática y psicológica ineludible: 
      Las elecciones de alta competitividad en México no se ganan convenciendo a los
leales, ni siquiera destruyendo al oponente ante los radicales. 

     Se ganan decodificando la psicología del 15% al 20% del electorado que
permanece en silencio: el votante indeciso.

EL ENIGMA DEL VOTO
INDECISO

Por qué las Campañas Políticas en México están librando la batalla
equivocada

“La estrategia es lo que
convierte acciones aisladas en
una campaña competitiva.
Alinea mensaje, territorio,
redes y presupuesto bajo una
misma lógica."
x.com
Gisela Rebach
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Los ciudadanos tienen un papel
crucial. A través del voto, la protesta,
la organización comunitaria y otras
formas de participación, podemos
influir en las decisiones que afectan
nuestras vidas. 

      Este poder colectivo nos permite
exigir responsabilidades a nuestros
representantes."

Gilberto M Limón Corbalá
www.lideratium.com
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       Como consultor en estrategia política y análisis de datos, he observado cómo las
campañas tradicionales cometen un error fatal. Tratan al elector indeciso como un
"vacío" de información, un lienzo en blanco esperando ser pintado con spots publicitarios
y promesas genéricas. 

      Nada más alejado de la realidad. El indeciso no está vacío; está saturado. Su
indecisión no es producto de la ignorancia, sino de una compleja fricción cognitiva.

      Para ganar, debemos dejar de ver la demografía (edad, sexo, nivel
socioeconómico) y empezar a perfilar la psicografía: sus miedos, sus sesgos y su
comportamiento en el ecosistema digital.

La Anatomía de la Indecisión: Más Allá de la Demografía

       Para entender al votante que duda, debemos
abandonar las categorías tradicionales y sumergirnos
en las tensiones actuales del contexto político
mexicano. 

      En mi experiencia, este segmento no es un
monolito; se fragmenta en tres arquetipos
psicográficos fundamentales, cada uno impulsado por
motores emocionales y sesgos cognitivos distintos.

      El primero es el Escéptico Institucional. 

       Este ciudadano, que transita entre los 35 y 60
años, ha sido golpeado por la realidad. Ha
experimentado la inseguridad en carne propia o ha
chocado con la pared de la burocracia. 

      Su motor psicológico es la necesidad de certeza.
Su principal sesgo cognitivo es el de negatividad: pesa
infinitamente más la amenaza a su integridad que
cualquier promesa de bienestar. 

      Este votante no busca un mesías; busca un técnico
competente. Si la campaña le habla de "esperanza" o
"transformación", su cerebro lo filtra
automáticamente como "mentira típica de político".
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      El segundo arquetipo es el Votante Pragmático por Economía. Jefe o jefa de
hogar, su brújula moral y política es su bolsillo. 
       Las batallas culturales y las ideologías le resultan ajenas; su realidad se mide
en el precio de la canasta básica, el costo de la renta y la estabilidad de su empleo.
Su sesgo dominante es la aversión a la pérdida. 
       Ante la incertidumbre económica, este votante tiende a aferrarse al status quo.
No es que ame al oficialismo, es que el miedo a perder lo poco que tiene (o los
programas sociales de los que depende) lo paraliza.
  
      Finalmente, encontramos al Joven Desencantado, el clásico "Ni-Ni" (ni cree
en la política, ni vota). Entre los 18 y 29 años, este segmento percibe el sistema
político como un reality show tóxico que no resuelve sus problemas reales: la
precariedad laboral y la falta de futuro. 

      Su motor es la búsqueda de autenticidad. Sufren del "efecto avestruz",
ignorando la política como mecanismo de defensa ante la frustración. Si la
campaña les parece aburrida, corporativa o desconectada, simplemente se
refugiarán en la abstención.

El Campo de Batalla Digital y el "Customer Journey" Electoral

      Una vez que entendemos quiénes son, debemos comprender cómo consumen la
realidad. El "Customer Journey" o viaje del votante ya no es lineal. No ven un
debate, leen el periódico al día siguiente y deciden su voto. 
     Su proceso de toma de decisiones es un ecosistema digital fragmentado,
gobernado por algoritmos y redes de confianza.

      El error de las campañas es utilizar el mismo mensaje para todos los canales. Para
el Escéptico Institucional, la televisión y los spots de YouTube son ruido. Su punto
de contacto crítico es WhatsApp. Las cadenas de audio de "vecinos" o los mensajes
reenviados en los grupos de la colonia son su principal fuente de validación. Si no
estás en sus grupos de WhatsApp, no existes para él.
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      Para el Pragmático Económico, el punto de
contacto es la utilidad. Consume portales de noticias
locales, escucha la radio matutina en el trayecto al
trabajo y participa en grupos de Facebook de
comercio o empleo de su municipio. Busca
información que le ayude a navegar su día a día.

      El Joven Desencantado, por su parte, es nativo del
algoritmo. Su consumo es 100% visual y vertiginoso
en TikTok, Instagram Reels y X (antes Twitter)     

       Rechaza el formato de "spot de campaña" como
si fuera veneno. Solo consume contenido de
creadores de opinión, memes políticos y formatos de
streaming. Para llegar a él, la campaña debe romper
la cuarta pared, mostrar el "detrás de cámaras" y
humanizar al candidato sin filtros. 
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      El micro-targeting de datos nos permite identificar estas "señales débiles".
No buscamos indecisos haciéndoles encuestas; los encontramos analizando su
comportamiento digital. 
      Sabemos que alguien es un Pragmático si interactúa con noticias de inflación
pero ignora los posts de los partidos. Sabemos que es un Joven Desencantado si
consume sátira política pero no sigue a ningún candidato.

La Fricción de la Duda y el Juego de la Oposición

      Llegamos al punto más crítico del análisis: la fricción. En la fase de
consideración, el votante indeciso es bombardeado por la narrativa de la oposición
(generalmente el oficialismo o el candidato establecido). 
      El objetivo de la oposición no es necesariamente convencer al indeciso de que ellos
son la mejor opción, sino generar la fricción suficiente para que el indeciso decida no
votar por el retador.
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La Fricción de la Duda y.... (cont)
      La oposición utiliza narrativas diseñadas quirúrgicamente para explotar los
sesgos cognitivos de nuestros arquetipos. Al Escéptico le venden el miedo al
cambio: "Si gana la oposición, volveremos al caos y a la inseguridad del pasado".
Esto activa su sesgo de negatividad, haciéndole pensar que, aunque las cosas
estén mal, con el otro podrían estar peor.

      Al Pragmático lo atacan por el flanco de la supervivencia: "Si cambia el
gobierno, se acabarán los programas sociales y perderán su empleo". Esto
dispara su aversión a la pérdida, empujándolo a refugiarse en el status quo por
puro pánico financiero.

      Al Joven, la oposición intenta cooptarlo con un discurso de "ya somos el cambio",
usando influencers y jerga juvenil, o simplemente lo ignora para no molestar a su
base dura. El resultado es que el joven percibe la política como un juego de
actores, reforzando su apatía.

¿Cómo contrarresta una campaña inteligente esta fricción? 

      Generando "anticuerpos narrativos". No se trata de defender el pasado ni de
entrar en la guerra de gritos. Se trata de reencuadrar el mensaje. Al Escéptico no
se le habla de un "salto al vacío", sino de una "corrección técnica y de
inteligencia". 

      Al Pragmático se le demuestra, con datos hiperlocales, que su dinero rinde
menos por la mala administración actual, cambiando el marco de "gasto" a
"protección de patrimonio". 

     Al Joven no se le pide que crea en la política, se le pide que exija resultados,
posicionando al candidato no como un líder mesiánico, sino como un empleado
que le debe respuestas.
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La Ética de la Precisión: Hacia una Democracia de Datos

       El perfilado del elector indeciso a través del micro-targeting y la psicografía
no es solo un ejercicio de eficiencia electoral; es un imperativo ético. Cuando las
campañas tratan a los ciudadanos como datos fríos que deben ser "hackeados"
mediante la manipulación emocional, la democracia se degrada. Se fomenta el
cinismo y se profundiza la desconfianza.

       Por el contrario, cuando utilizamos los datos para entender profundamente
las ansiedades, los sesgos y las necesidades reales de los votantes, podemos
diseñar mensajes que resuenen con empatía. El verdadero micro-targeting no es
decirle a cada persona lo que quiere escuchar; es tener la capacidad de explicar
cómo nuestras soluciones abordan específicamente los problemas que a cada
ciudadano le quitan el sueño.

       En las próximas contiendas electorales en México, la victoria no será para
quien tenga los spots de televisión más caros o los mítines más concurridos. Será
para la campaña que logre descifrar el enigma del votante indeciso. 
       Será para quien comprenda que detrás de cada porcentaje de indecisión hay un
ciudadano asustado, escéptico o desencantado, esperando que alguien, por fin, le
hable no desde la tribuna, sino desde la comprensión de su propia realidad. 

       La batalla por el poder en México se librará en la mente de ese 20% silencioso; y
para ganarla, primero debemos aprender a escucharlos.

"La estrategia es el factor
individual más importante
en una campaña política. Una
estrategia correcta puede
sobrevivir a una campaña
mediocre, pero incluso una
campaña brillante puede
fallar si la estrategia es
errónea."
ceonline.com.mx

Joseph Napolitan
Padre de la Consultoría
Política


	News
	LIDERATIUM
	EL ENIGMA DEL VOTO INDECISO
	Por qué las Campañas Políticas en México están librando la batalla equivocada
	En el teatro de la política mexicana, las campañas suelen obsesionarse con la coreografía de las grandes multitudes. Los mítines, las caravanas y los debates televisivos dominan los noticieros, creando la ilusión de que la elección se decide a gritos y por aclamación.
	Sin embargo, detrás del ruido ensordecedor de la polarización, existe una realidad matemática y psicológica ineludible:
	Las elecciones de alta competitividad en México no se ganan convenciendo a los leales, ni siquiera destruyendo al oponente ante los radicales.
	Se ganan decodificando la psicología del 15% al 20% del electorado que permanece en silencio: el votante indeciso.



	News
	LIDERATIUM
	Como consultor en estrategia política y análisis de datos, he observado cómo las campañas tradicionales cometen un error fatal. Tratan al elector indeciso como un "vacío" de información, un lienzo en blanco esperando ser pintado con spots publicitarios y promesas genéricas.
	Nada más alejado de la realidad. El indeciso no está vacío; está saturado. Su indecisión no es producto de la ignorancia, sino de una compleja fricción cognitiva.
	Para ganar, debemos dejar de ver la demografía (edad, sexo, nivel socioeconómico) y empezar a perfilar la psicografía: sus miedos, sus sesgos y su comportamiento en el ecosistema digital.
	La Anatomía de la Indecisión: Más Allá de la Demografía
	Para entender al votante que duda, debemos abandonar las categorías tradicionales y sumergirnos en las tensiones actuales del contexto político mexicano.
	En mi experiencia, este segmento no es un monolito; se fragmenta en tres arquetipos psicográficos fundamentales, cada uno impulsado por motores emocionales y sesgos cognitivos distintos.
	El primero es el Escéptico Institucional.
	Este ciudadano, que transita entre los 35 y 60 años, ha sido golpeado por la realidad. Ha experimentado la inseguridad en carne propia o ha chocado con la pared de la burocracia.
	Su motor psicológico es la necesidad de certeza. Su principal sesgo cognitivo es el de negatividad: pesa infinitamente más la amenaza a su integridad que cualquier promesa de bienestar.
	Este votante no busca un mesías; busca un técnico competente. Si la campaña le habla de "esperanza" o "transformación", su cerebro lo filtra automáticamente como "mentira típica de político".



	News
	LIDERATIUM
	El Campo de Batalla Digital y el "Customer Journey" Electoral
	Una vez que entendemos quiénes son, debemos comprender cómo consumen la realidad. El "Customer Journey" o viaje del votante ya no es lineal. No ven un debate, leen el periódico al día siguiente y deciden su voto.
	Su proceso de toma de decisiones es un ecosistema digital fragmentado, gobernado por algoritmos y redes de confianza.
	El error de las campañas es utilizar el mismo mensaje para todos los canales. Para el Escéptico Institucional, la televisión y los spots de YouTube son ruido. Su punto de contacto crítico es WhatsApp. Las cadenas de audio de "vecinos" o los mensajes reenviados en los grupos de la colonia son su principal fuente de validación. Si no estás en sus grupos de WhatsApp, no existes para él.



	News
	LIDERATIUM
	Para el Pragmático Económico, el punto de contacto es la utilidad. Consume portales de noticias locales, escucha la radio matutina en el trayecto al trabajo y participa en grupos de Facebook de comercio o empleo de su municipio. Busca información que le ayude a navegar su día a día.
	El micro-targeting de datos nos permite identificar estas "señales débiles". No buscamos indecisos haciéndoles encuestas; los encontramos analizando su comportamiento digital.
	Sabemos que alguien es un Pragmático si interactúa con noticias de inflación pero ignora los posts de los partidos. Sabemos que es un Joven Desencantado si consume sátira política pero no sigue a ningún candidato.
	La Fricción de la Duda y el Juego de la Oposición
	Llegamos al punto más crítico del análisis: la fricción. En la fase de consideración, el votante indeciso es bombardeado por la narrativa de la oposición (generalmente el oficialismo o el candidato establecido).
	El objetivo de la oposición no es necesariamente convencer al indeciso de que ellos son la mejor opción, sino generar la fricción suficiente para que el indeciso decida no votar por el retador.



	News
	LIDERATIUM
	La Fricción de la Duda y.... (cont)
	¿Cómo contrarresta una campaña inteligente esta fricción?

	Joseph Napolitan



