
 

Sesgo 1: Recompensa y castigo: Aquí dicen que, si te unes a su newsletter, 

podrás recibir un cupón de -7% de descuento. Además, con tiempo limitado de 

24h. 

Corrección: Claridad y transparencia en la oferta. Hay que asegurar de que los 

usuarios entiendan claramente el valor del descuento y cómo se aplica. No 

uses urgencia exagerada. 

Sesgo 2: Recompensa y castigo. Informan que a través de la App tienes un 

descuento de -5% en la primera compra, y si no lo haces pues no tendrás este 

beneficio. 

Corrección: Ofrecer alternativas claras sin penalizar a los usuarios que 

prefieren no participar. En lugar de solo incentivar la descarga de una app con 

un descuento exclusivo, podría ofrecerse un incentivo más equilibrado, como 

beneficios adicionales, pero sin fecha límite estricta. 

Sesgo 3: Escasez, aquí la web informa al usuario que la fecha límite es hasta 

31/07/2024. 

Corrección: Usar la escasez de manera ética y verídica, evitando crear una 

falsa urgencia. Proporcionar información clara sobre cuándo y por qué se 

terminan las promociones. 

 



 

Sesgo 4: Efecto Framing. Aquí vemos 5 estrellas en las reseñas, y el usuario 

ya se queda con esta información. 5 estrellas es igual a un productor excelente. 

Corrección: Mostrar una gama completa de valoraciones para que los usuarios 

vean tanto aspectos positivos como negativos. Esto fomenta la confianza en la 

transparencia. 

Sesgo 5: Sesgo de anclaje. En este sesgo el usuario lo que ve primero es el 

menor precio, y corre para no perder la oferta. 

Corrección: Proporcionar siempre el contexto del precio y los beneficios 

asociados. No solo enfocar en el descuento, sino explicar por qué ese precio es 

competitivo o justo. 

Sesgo 6: Sesgo de confirmación. Vemos que con el botón añadir, puedo 

rápidamente comprar este producto que está en oferta. 

Corrección: Evitar exagerar la facilidad de compra sin proporcionar 

información suficiente. Añadir detalles que ayuden a revisar o confirmar la 

compra antes de completarla. 



 

Sesgo 7: Confirmación. Dando secuencia al sesgo 6 mencionado arriba, el 

usuario ya ve que tiene 1 artículo añadido en su cesta. 

Sesgo 8: Sesgo de Descuento hiperbólico. Son beneficios que el usuario 

tendrá. En este caso, si compra más de 33.05€ no pagará el envío. 

Corrección: Proporcionar opciones que no empujen al usuario a gastar más 

sin que lo necesite. Ofrece información clara de los costos adicionales o las 

alternativas. 

 

 

Sesgo 9: Efecto Bandwagon (efecto arrastre), está relacionado en permitir que 

los usuarios puedan ver las reseñas de otros compradores de la web. 

Corrección: Ofrecer una representación equilibrada de las reseñas, mostrando 

tanto comentarios positivos como negativos. Esto puede ayudar a evitar que los 

usuarios se sientan obligados a seguir la corriente sin considerar si el producto 

realmente es lo que necesitan. 


