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La aplicacidn de la economia conductual a la toma de decisiones econémicas

RESUMEN

Este Trabajo de Fin de Grado trata de ofrecer un andlisis de la toma de decisiones
econdmicas, teniendo en cuenta el papel de la psicologia humana en éstas.

Las decisiones son procesos que las personas hacen diariamente, siendo solo un pequefio
porcentaje de ellas realizadas de forma consciente.

Este estudio intenta mostrar como muchos autores intentaron reflejar la relacion entre
ambas y defendieron un modelo nuevo que hasta entonces no habia existido.

Existen una serie de heuristicos que ayudan a las personas en su toma de decisiones y una
serie de errores que los acompafian, ya que se cometen de forma inconsciente.

Por ultimo, cabe destacar que la teoria conductual se puede ver reflejada en muchos

ambitos de la vida, estando también presentes en la rama economica.

PALABRAS CLAVE
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1. INTRODUCCION

Segun la Real Academia Espariola una decision es la determinacion o resolucién que se
toma o se da en una cosa dudosa. (Real Academia Espafiola, 2014) Esta definicion
permite extraer las siguientes conclusiones (I.E.S Néstor Almendros, s.f.):

o Esun proceso, lo que significa que requiere de la eleccion de una u otra opcion,
la cual tiene una serie de consecuencias a lo largo del tiempo.

e Es un proceso racional. Es decir, en muchas ocasiones, requiere estudiar las
diferentes alternativas antes de llegar al resultado 6ptimo.

o Las decisiones se toman a cerca de un asunto concreto, el cual puede estar
relacionado directa o indirectamente con la persona que decide.

e En muchas ocasiones, a la persona se le plantean diferentes opciones entre las
que tiene que decidir. A veces, la decision requerira de una investigacién de estas
opciones, mientras que otras veces la eleccion sera automatica.

o Su objetivo final es llegar a una eleccién éptima, es decir, aquella que le

proporcione mayor satisfaccion.

Con esto, se puede afirmar que la toma de decisiones es un proceso constante en la vida
de los seres humanos, siendo en numerosas ocasiones completamente involuntaria. Segun
un articulo de Ciencia y Tecnologia de la cadena la Sexta, diariamente, las personas toman
por término medio 35.000 decisiones, de las cuales solo son conscientes un 0,25%. Todas
las restantes son mecanizadas por el cerebro y las realizan de forma automatica. (E.P,
2018). Esto, ha derivado en que muchos autores, a lo largo de la historia, busquen estudiar
la forma de tomarlas, teniendo en cuenta, no solo las alternativas que existen, sino la

situacion de cada persona y los factores que las influencian.

El objetivo principal del trabajo es mostrar la influencia que tiene el comportamiento
humano en la toma de decisiones econdmicas, profundizando en primer lugar en una serie
de conceptos, teorias y autores, para, finalmente, dedicar un apartado a demostrar la

influencia de éstos en las decisiones econdémicas que las personas toman en su dia a dia.
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Con esto, la motivacion para la elaboracion de este estudio vino influenciada por dos
factores. Por una parte, la obtencion por parte de dos psicélogos, de los que se hablaréa en
posteriores apartados (Kahneman y Tversky), del Premio Nobel de Economia. Y, por otra,
la lectura de un articulo elaborado por la CNMV, cuyo titulo es “Psicologia econémica
para inversores”, que explicaba cdmo las decisiones de los inversores no siempre se
toman de una forma racional.

Estos dos factores, supusieron un impulso para motivar mi interés por aprender sobre esta
rama de la economia que, aungue haya sido previamente estudiada, sigue resultando

desconocida para gran parte de la sociedad.

Teniendo en cuenta lo anterior, esta investigaciébn compuesta por seis principales
apartados, tratara de dar a conocer al lector el concepto de economia conductual
mostrando, finalmente, una serie de casos practicos en los que se demostrara la relacion

existente entre la psicologia y la toma de decisiones econdémicas de las personas.

El primer apartado de este estudio muestra los origenes de la economia conductual
realizando, en primer lugar, un recorrido histérico desde la economia neoclasica para,
posteriormente, introducir al lector en este concepto. Ademéas, se mostraran las
diferencias entre la economia neoclésica y la conductual, con la intencion de permitir al
lector comprender de una manera mas esquematica las diferencias entre ambos

conceptos.

El segundo apartado se dedicara a la presentacion del modelo racional, el cual defiende
que el ser humano toma las decisiones con pleno conocimiento de todas las variables.
Ademas, en este mismo apartado, se presentara la teoria de la utilidad esperada, una de

las mas caracteristicas del, previamente expuesto, modelo racional.

Como matiz al apartado anterior, en el tercer apartado se explicara la racionalidad
limitada, la cual se podria considerar una critica al anterior modelo. En este mismo
apartado se hablara de la arquitectura de la cognicion y se presentaran una serie de autores
que, a la vez que criticaron el modelo racional, supusieron un apoyo para el modelo de

racionalidad limitada.
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Ademas, en este mismo apartado, al hablar de los autores Kahneman y Tversky, se

desarrollara su teoria méas conocida, la teoria prospectiva.

En el penultimo apartado, se han explicado los heuristicos del ser humano, es decir, los
“atajos” que las personas utilizan a la hora de la toma de decisiones. Ademas, para cada
uno de ellos, se han expuesto los sesgos o errores que estos pueden cometer.

Por dltimo, se ha dedicado el apartado final a ejemplificar la teoria que se ha ido
trabajando a lo largo del trabajo. Con este fin, se han analizado tres grupos de personas:
los inversores, los pensionistas y los consumidores, para los que se ha analizado como

afecta la psicologia en cada uno de sus &mbitos.
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2. ORIGENES DE LA ECONOMIA
CONDUCTUAL

A lo largo de la historia los economistas se centraban solamente en la economia

neoclasica, la cual defendia tres puntos clave (Thaler, 2018):

1. Los agentes tienen preferencias bien definidas, expectativas y creencias no
sesgadas.

2. Toman decisiones dptimas con base en esas creencias y preferencias.

3. Aunque pueden actuar de forma altruista, en especial con amigos y familiares

cercanos, su principal motivacion es el interés propio.

Todos estos supuestos son los lo que forman el Homo Economicus y en la economia
neoclésica surge el modelo racional que es el que se ha usado a lo largo de la historia, los

cuales se explicaran con mayor detalle mas adelante.

Durante el periodo clasico, muchos autores empezaron a combinar y a investigar sobre
dos grandes temas como son la economiay la psicologia. Un ejemplo de ello fue la Teoria
de los sentimientos morales de Adam Smith. Todas estas teorias que iban creando
diferentes autores, dieron origen al concepto de economia del comportamiento. Avanzada
la historia y las investigaciones, muchos economistas se fueron distanciando de la

psicologia y volvieron a centrarse en economia neoclésica.

No fue hasta el siglo XX cuando se comenzé a hablar sobre la psicologia econémica y
surgieron autores que no estaban de acuerdo con la economia neoclasica como Gabriel

Tarde, con su obra francesa, el norteamericano George Katona y el hungaro Laszlo Garai.

Durante la década de los 60, muchos psicélogos que eran expertos el area de la economia
del comportamiento, comenzaron a centrarse mas en la psicologia cognitiva creando y
comparando teorias. Ejemplos de ello fueron: Ward Edwards, Amos Tversky y Daniel

Kahneman.

En 1974, los psicologos Kahneman y Tversky, demostraron que las personas hacen

juicios sesgados y que esos errores podian ser predecibles con base a una teoria de la
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cognicion humana. Con esto, cambiaron de forma dréstica el concepto de economia hasta

entonces conocida.

Estos autores defendian que los seres humanos tomaban decisiones y hacian juicios
usando una especie de regla general o heuristica. Decian que nadie tomaba una decision
en base Unicamente a factores numéricos, sino que las personas requerian de mas
variables. Una explicacion a esto es que un individuo prefiere no perder 100€ antes que
ganar 100€ cuando tiene las mismas probabilidades en ambos casos, esto indica que la

aversion al riesgo también se trata de un factor determinante a la hora de elegir.

En el afio 1979 publicaron un articulo sobre la teoria de la prospeccion, provocando una
alteracion de la definicién de lo racional.

Afos mas tarde, Herbert A. Simon, un economista del siglo XX que era opositor de la
teoria neoclasica y la cual defendia la racionalidad, gano el premio Nobel por exponer la

teoria de la racionalidad limitada, la cual se explicara mas adelante. (Pérez, 2010)

“La economia conductual o economia del comportamiento es el estudio de cdmo los
factores psicoldgicos, sociales o cognitivos afectan a las decisiones econémicas de los

individuos.” (Real Academia Espafiola, 2014)

La economia conductual estudia estos factores, teniendo siempre en cuenta las variables
que existen detras de las decisiones financieras, para asi poder desarrollar unos modelos
econdmicos que se adapten mejor y puedan ser mas precisos y practicos que los de la

economia neoclésica.

Esta teoria ha sido muy sonada desde que, en el afio 2002, Daniel Kahneman, catedratico
de psicologia de la Universidad de Princeton, recibiera junto con el ya fallecido Amos
Tversky, el Premio Nobel de economia por aportaciones a este campo, mismo premio que

recibié el economista Richard H. Thaler en 2017.

Ambos defendian la idea de que los seres humanos nunca son plenamente racionales, lo

cual afecta a la toma de decisiones financieras y al comportamiento de los mismos.
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La economia conductual no se trata de una oposicion a la economia neoclésica sino de

una teoria que, en combinacién con la segunda dota a los economistas de mayor riqueza

para poder entender mejor cada toma de decision. (Cadenas Saez, 2020)

A continuacion, se puede observar las principales diferencias entre la teoria econémica

neoclasica y la conductual:

Tabla 1. Economia neoclésica VS Economia Conductual.

Premisas de la teoria econdmica
neoclasica

Premisas de la  economia

conductual

Los sujetos son plenamente racionales.

Los sujetos tienen una racionalidad

limitada.

Los sujetos saben lo que quieren.

Los sujetos desconocen frecuentemente

sus preferencias.

Los sujetos tienen una capacidad
cognitiva ilimitada para conocer
perfectamente las implicaciones de cada
una de las opciones disponibles y adoptar

aquella que maximice su beneficio.

Los sujetos disponen de una capacidad de
calculo limitada y aspiran Gnicamente a
adoptar la decision mas satisfactoria y no

la que maximiza su beneficio

Los sujetos toman sus decisiones de
inversion, ahorro y gasto utilizando la
informacion disponible de una manera

dirigida a conseguir sus objetivos.

Los sujetos adoptan habitualmente sus
decisiones considerando normas sociales
y expectativas, y siguiendo patrones de
cooperacion. Sus preferencias dependen
del contexto en el que se encuentren y de

sus propios modelos mentales.

Las preferencias de los sujetos son
estables y consistentes. No cambian ni

varian en el tiempo.

Las preferencias de los individuos

pueden cambiar.

Las preferencias de los individuos
no estan influidas por su propio historial
de toma de decisiones ni por factores

externos como las convenciones sociales,

El ser humano es un ser social que adopta
decisiones en el marco de un contexto
que influye de manera determinante en la

decision finalmente adoptada.
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su entorno o los medios de

comunicacion.

Los sujetos son maximizadores a la hora
de tomar decisiones, buscando obtener la
méaxima utilidad en sus decisiones. El
sujeto maximizador compara todas las

opciones posibles para elegir la 6ptima.

Los sujetos son satisfactores. Los
individuos carecen de capacidad ilimitada
de procesamiento de informacion y optan
por adoptar la decision mas satisfactoria.

Les basta con tomar una decision

suficientemente buena, aunque no

necesariamente optima.

El proceso de adopcidn de decisiones esta
basado en el analisis y calculo cuidadosos

de todas las opciones disponibles.

La economia conductual considera que
las emociones y la intuicion tienen un
papel fundamental en el proceso de toma
de decisiones.

La manera 0 marco en el que se presentan
las opciones y oportunidades no deberia
afectar a la toma de decisiones por parte

de los individuos. La eleccion de la mejor

opcidn no deberia ser sensible a la
manera en gue estan encuadradas las
opciones y, por tanto, deberia ser
independiente del contexto en el que se

realiza.

El contexto en el que los individuos
adoptan sus decisiones afecta a la manera
en que se contemplan las opciones. Si se

cambia el marco, se pueden cambiar las

elecciones que realizan los sujetos.

Fuente: Elaboracion propia a partir de la CNMV. (Cadenas Saez, 2020)

10
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3. EL MODELO RACIONAL

El modelo econémico racional, hace referencia a las elecciones que toma el ser humano

a la hora de consumir bienes o servicios. Este enfoque tedrico asume que el ser humano

esta totalmente influenciado por su propio interés y la racionalidad en la teoria neoclésica

defiende que el ser humano es un individuo llamado Homo Economicus y que cumple

con ciertas caracteristicas a la hora de la toma de decisiones (Maletta, 2010):

Conoce todas las alternativas del mercado.

Tiene plena capacidad para valorarlas.

Se sobreentiende que siempre elegira la opcién que le dé su maximo beneficio
haciendo el minimo esfuerzo.

Las actuaciones son pensadas, razonadas, elaboradas.

Aprovecha todas las oportunidades que surgen.

Maximiza su funcién de utilidad.

Siempre actta de una forma eficiente.

Actua en libertad.

La toma de decisiones y las actuaciones del ser humano dependen de muchos factores ya

que éste es una unidad bio-psico-social-fisica y espiritual ubicada en un espacio territorial,

por lo que se deben considerar una serie de elementos que influyen desde que el individuo

nace, los cuales este modelo no tiene en cuenta (Rueda, 2013):

Zona geografica: la cultura y diferentes caracteristicas de cada region.

Religion: el dogma religioso influye en las decisiones que toman los individuos a
lo largo de su vida.

Educacién: el nivel educativo es muy importante ya que es el que crea la
personalidad y el comportamiento.

Género: hay evidencia cientifica que el género influye determinantemente ya que

los individuos masculinos suelen ser mas egocéntricos en la toma de decisiones.

Tal y como mencion6 Herbert A. Simon el problema del modelo racional llega cuando se

tienen que tomar decisiones bajo incertidumbre ya que esta teoria no fue disefiada para

11
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ese tipo de situaciones. No existe informacion perfecta porque los sujetos siempre tienen
limitacion de tiempo, limitacion cognitiva y es imposible conocer todas las alternativas

de las que disponen.

Cuando se habla del modelo racional, es imprescindible mencionar al gran economista,

considerado padre de la economia moderna, Adam Smith.

Adam Smith naci6 en 1723 en Escocia y fue uno de los mayores referentes de la economia
clasica. Este estudié en la Universidad de Glasgow terminando sus estudios con un
perfecto dominio de la filosofia clasica, pero siendo un apasionado de las matematicas,

de las ideas econdmicas Y filosoficas.

Afios mas tarde, comenzd su trayectoria como escritor, en la cual tuvo mucho éxito
gracias a sus articulos en la Edimburgh Review. También destac6 como docente en la
universidad de Glasgow, siendo nombrado decano en el afio 1758 siempre rodeado de

grandes intelectuales de la época. (Arias, 2015)

La teoria de la utilidad esperada es un modelo de eleccion racional donde los individuos
a la hora de tomar decisiones buscan maximizar su utilidad en condiciones de
incertidumbre. Este modelo fue desarrollado por John Von Neumann y Oskar
Morgenstern y lo hicieron en el libro que escribieron en el afio 1944, llamado “Theory of

Games and Economic Behavior”

Los individuos elegiran la opcion que mas utilidad esperada les dé, siendo ésta la suma
de la probabilidad y utilidad, pero también tendrd mucha repercusién la aversion al riesgo

de cada individuo.

En esta teoria los autores se basan en cinco principios o axiomas de eleccion bajo
incertidumbre, estando basada en loterias 0 apuestas y cada una va definida por sus
resultados y sus posibles consecuencias con sus respectivas probabilidades (Aguirre,
2018/2019):

12
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Completitud vy transitividad. Las preferencias del consumidor sobre todas las
loterias (alternativas ciertas e inciertas) son completas (X >YoY >Xo0X~Y)y
transitivas (SiX >YyY > Zentonces X > Z;si X ~YyY ~ Z entonces X ~ Z).
Es decir, el individuo tiene siempre conocimiento de las alternativas, puede
decidir sobre ellas y ademés de ser completas también son consistentes. (Aguirre,
2018/2019)

. Continuidad. Supongamos que X > Y > Z. Es decir, Y esta en algin lugar entre
X y Z en el ranking de las preferencias del consumidor. Entonces debe existir una
probabilidad 0 < px < 1 tal que el consumidor esté indiferente entre Y ~ ((X, Z)
(px, 1 — px)). (Aguirre, 2018/2019)

Independencia. Supongamos que X ~ Y. Consideremos las loterias ((X, Z) (p, 1
-p) Yy ((Y,Z) (g, 1 —q)). Sip = qentonces ((X, Z) (p, 1 —p)) ~((Y, 2) (¢, 1 -
q))- (Aguirre, 2018/2019)

Probabilidades desiguales (monotonia). Supongamos para el consumidor X >
Y. Si consideramos dos loterias ((X, Y) (p, 1 —»)) vy (X, Y) (g, 1 — q)). El
consumidor prefiere la loteria que asigna mayor probabilidad a su resultado
preferido. Es decir, (X, Y) (p, 1 —p)) > ((X,Y) (q, 1 — q)) si y solo si p > q.
(Aguirre, 2018/2019)

Loterias compuestas (complejidad) (reduccion a loterias simples). Un

consumidor tiene que elegir entre dos loterias. L1 es una loteria simple: L1 = ((X1,
X2, ..., Xn) (p1, p2, ..., pn)). La loteria L2 es una loteria compuesta cuyos
resultados son otras loterias. Sin embargo, después que las loterias intermedias se
juegan, en ultima instancia, termina con los mismos resultados ciertos, y con la
misma probabilidad (p1, p2, ..., pn) de cada resultado. Entonces el consumidor
esta indiferente entre L1y L2. (Aguirre, 2018/2019)

Esta teoria pertenece a autores que defienden el modelo racional por lo que hay que tener

en cuenta que no son proposiciones de la realidad, se trata de principios que siguen unas

propiedades logicas, ya que éstos no han sido pensados teniendo en cuenta el

comportamiento humano.

13
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4. LA RACIONALIDAD LIMITADA

Como se ha explicado anteriormente, las criticas al modelo racional desencadenaron que
muchos investigadores, a principios de los afios 50, empezaran a desarrollar y explicar la
racionalidad limitada, la cual pone en duda el modelo racional. La idea fue creada por
Herbert A. Simon, autor al que se aludira posteriormente.

La racionalidad limitada es la idea de que la accion humana y sus decisiones estan
limitadas por tres dimensiones, las cuales se pueden observar en la siguiente ilustracion

(Azucarero Finis-Universidad Finis Terrae, 2018):

llustracion 1: Las tres dimensiones

Informacion
disponible

Limitacion cognitiva dlﬁéﬂ?ﬁe

de la mente

Fuente: Elaboracién propia a partir del video “Economia Conductual: Racionalidad
Limitada” (Azucarero Finis-Universidad Finis Terrae, 2018)

En cuanto a la informacidn disponible se puede decir que la mente de los seres humanos,
los pensamientos, tienen limitaciones. Si se habla de la limitacion cognitiva de la mente,
se puede destacar que las decisiones de las acciones que un ser humano va a realizar estan
limitadas por el tiempo que tarda en tomarlas o en decidir cual de las acciones realizara,

es decir, el tiempo disponible que tienen las personas, el cual seria la tercera limitacion.

14
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Existen una serie de diferencias entre el modelo racional y la racionalidad limitada. En el
modelo racional las personas contaban con toda la informacion, pero en el caso de la

racionalidad limitada, la informacion de la que disponen las personas es incompleta.

Por otro lado, las decisiones que toman los seres humanos tienen dos caracteristicas, en
primer lugar, es que son intuitivas y en segundo lugar que son soluciones que se
consideran satisfactorias para ellos. Esto quiere decir que las personas previamente a
tomar la decision, no realizan un proceso largo de calculo para saber cuales serian los
pros y los contras de las alternativas que tienen, sino que intentan llegar a una solucion
en la que se encuentren comodos y satisfechos, aunque ésta no sea la 6ptima. (Azucarero
Finis-Universidad Finis Terrae, 2018)

En una entrevista realizada a Herbert A. Simon, explicé que cuando escribi6 el libro
“Organizaciones” en 1958, sabia que era algo dificil e intento pensar en cémo podia

describir ese proceso de decision.

En el primer capitulo de su libro lo primero que quiso demostrar a los economistas, era
de qué forma habia comenzado esa idea e intentar configurar lo que las personas llaman
racionalidad limitada. Lo que él tenia muy claro es que las decisiones reales de las
personas son totalmente diferentes a las decisiones econdmicamente ideales por

innumerables razones.

La economia es una teoria muy formal, la cual dice que las personas tienen una serie de
preferencias, y éstas se intentan unir de una forma consistente en algo que se llama
funcién de utilidad. Un ejemplo que pone Herbert A. Simon en la entrevista es que, si una
persona prefiere A antes que B y B antes que C, por qué no dice directamente que prefiere
C antes que A. Considera una forma muy incorrecta de describir las decisiones humanas
simplemente diciendo que tienen una serie de alternativas para tomar en sus decisiones,
y solo toman aquellas que maximicen su funcion de utilidad, ya que hay muchos factores

gue no se tienen en cuenta.

Existen tres razones por las que no se puede describir de esa manera (Flores, 2016):
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1. En primer lugar, porque no existe en ninguna mente humana una funcion de
utilidad consistente, ya que lo que las personas prefieren depende fuertemente de
donde esta la atencion de cada uno en ese momento determinado.

2. En segundo lugar, porque nunca se cuenta con informacion completa, y un ser
humano podria comparar las consecuencias de tomar una decisién u otra y
perderia de vista muchas otras cosas.

3. Por ultimo, cuando en la toma de una decision existen varias personas

involucradas, es imposible comparar sus utilidades.

Por todas estas razones Herbert A. Simon encontré el modelo muy insatisfactorio o no
pudo verle solucion y creo la Racionalidad Limitada.

Para él este término lo define como una advertencia para los economistas, ya que él piensa
que ellos no pueden predecir el comportamiento humano en su toma de decisiones futuras
con un modelo abstracto, porque para ello hay que tener muy claro qué tipo de cosas
pasan por la cabeza de esa persona, conocerla muy bien o saber qué tipo de métodos usa

para tomar sus decisiones.

En resumen, sobre lo que €l dejo claro en su libro y su entrevista, es que la economia
clasica moderna, no la de Adam Smith sino la de sus descendientes, los economistas
clasicos modernos, pensaron que podrian construir teorias sin ni siquiera preguntarse
sobre el comportamiento humano y lo que él creo fue una ciencia empirica mas que

pretende explicar el mundo, pero observandolo. (Flores, 2016)

La tabla que se muestra a continuacion muestra las diferencias entre el modelo racional y

el modelo de la racionalidad limitada:
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Tabla 2. Modelo Racional VS Modelo de Racionalidad Limitada

TEORIA RACIONAL RACIONALIDAD LIMITADA
SUPUESTOS e Informacion perfecta. e Informacion imperfecta
e No costo de informacion e Costo de informacion
Racionalidad perfecta e El poder afecta las
e Capacidad cognitiva decisiones
e Disponibilidad de e Las preferencias
tiempo personales afectan las
e No afectan las decisiones
emociones y e Capacidad  cognitiva
preferencias limitada
individuales e No disponibilidad de
tiempo
e Complejidad de los
problemas
e Incertidumbre con la
tecnologia y el entorno,
siendo consciente de
solo una fraccion del
entorno.
PROCESO DE | Secuencia légica lineal con la | Los responsables de las
DECISION identificacion de los problemas, | decisiones intentan actuar de
finalizando con la implantaciéon | manera  lineal, pero la
de la solucién. racionalidad esta limitada o
restringida.
RESULTADOS | Maximizacion de la utilidad. Satisfaccion.

Fuente: Elaboracion propia a partir de la revista Kalathos. (Sepulveda, 2013)

17



La aplicacion de la economia conductual a la toma de decisiones econdmicas

4.1 La arquitectura de la cognicion

“Las arquitecturas cognitivas, desde su origen, han buscado modelar el comportamiento
y estructura de agentes inteligentes considerados como modelos integrados, es decir,
constituyen enfoques donde se articulan procesos de razonamiento, planificacion,

aprendizaje, etcétera, de un modo unificado.” (Castillo, Gonzélez, Isaza, & Vélez, 2015)

En este tipo de andlisis y ciencia tiene como tarea comprender la mente humana pudiendo

diferenciar dos modos de pensar: razonamiento e intuicion.

Razonamiento es el que los seres humanos realizan cuando les mandan multiplicar 8 por
15, hacer un examen, entender un problema o consultar un mapa. La intuicién se usa
cuando le dicen a una persona que otra en concreto es bastante maleducada o cuando una
persona vegana se niega a comer una hamburguesa de este tipo en un restaurante porque

le consta que se ha cocinado en las mismas planchas que la hamburguesa de vaca.

El pensamiento intuitivo nace de una forma espontanea y sin pensar mucho mientras que
el razonamiento requiere un esfuerzo que el ser humano debe realizar. (Kahneman, Mapas
de racionalidad limitada: psicologia para una economia conductual. Discurso

pronunciado en el acto de entrega del premio Nobel de Economia 2002, 2003)

Uno de los ejemplos que mostraba Kanheman para entender mejor la intuicion era esta
fotografia:

lustracion 2. Mujer

Fuente: (Kahneman, Pensar rapido, pensar despacio. Debate, 2012)
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Cualquier persona observando esta imagen habra podido observar que tiene el cabello y
los ojos oscuros, pero a la vez también habra notado e intuido que esta enfadada y que, si
le preguntasen a cualquiera que se dispondra a hacer la mujer, seguramente la mayoria
diria que va a gritar o a echar la bronca a alguien. Y eso es la intuicién, observar algo y
automaticamente sin tener que pensar demasiado que vengan a la mente ciertos

pensamientos y premoniciones.

Daniel Kahneman explica que existen dos sistemas, en su libro lo explica mediante los

términos que pusieron los dos psicélogos llamados Keith Stanovich y Richard West.

El sistema 1 opera de una forma rapida y automatica con poco esfuerzo mientras que el
sistema 2 necesita la atencion suficiente de los seres humanos y hacer cierto esfuerzo
mental. Las operaciones del sistema 2 suelen centrarse en optar por una opcion u otra,

actuar, concentrarse.

El sistema 1 genera impresiones, sentimientos y genera patrones de ideas mientras que el
sistema 2 es el Unico capaz de construir pensamientos complejos ordenados. Muchas
veces el sistema 2 es el que toma las riendas y hace que muchos pensamientos o impulsos
que no son del todo responsables desaparezcan. (Kahneman, Pensar rapido, pensar
despacio. Debate, 2012)

En el gréafico 1 podemos observar un resumen de todo lo explicado anteriormente.

llustracién 3. Tres Sistemas Cognitivos

Intuicion Razonamiento
PERCEPCION Sisterna 1 Sisterna 2
Rapido Lento
(o] Paralelo Consecutivo
] Automatico Controlado
[ Sin esfuerzo Con esfuerzo
2 Asociativo Regido por reglas
a Aprendizaje lento Flexible
Emocional Neutral
Q
a
=4 Perceptos Representacicnes conceptuales
u Estimulo corriente Pasado, presente y futuro
z Vinculado Se puede evocar con el lenguaje
8 a los estimulos

Fuente: (Kahneman, Mapas de racionalidad limitada: psicologia para una economia
conductual. Discurso pronunciado en el acto de entrega del premio Nobel de Economia
2002, 2003)
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A principios de los afios cincuenta, varios investigadores pusieron en duda el modelo de
decision racional. Ellos defendian que la toma de decision racional muestra como tanto
las empresas como las personas deben o les gustaria tomarlas, no como son tomadas
realmente. Por lo que comienza el proceso de reaccion a la racionalidad limitada.
(Sepulveda, 2013)

Existen ciertos autores que siembran la duda en el modelo racional y hacen hincapié en
la racionalidad limitada cuando se toman decisiones econdmicas, ya que ellos explican
que no se puede estar plenamente informado de todo cada vez que se toma una decision.
Defienden la idea de que todo tiene un riesgo y que el conocimiento perfecto no existe,
por lo que toda decision implica un riesgo.

Cabe destacar que el modelo racional estad limitado ya que el ser humano no puede

conocer todas las alternativas, y siempre tiene una limitacion en tiempo y cognitiva.

Maurice Allais naci6 en Paris en 1911 y fue economista y fisico francés. En 1988 gano el
Premio Nobel de Economia gracias a sus aportes a lo largo de la historia. Este critico la
teoria de la utilidad esperada ya que defendia que los axiomas de esta teoria eran
quebrantados por los individuos en la toma de decisiones. A estos descubrimientos se les
conoce como “paradoja de Allais” y fueron presentando en 1953 en sus trabajos.

Su experimento constaba de tener un grupo de personas a las que les presentaba dos

posibles escenarios (Pascale & Pascale, 2007):

El primer escenario se trataba de elegir entre A 'y B:

e ALTERNATIVA A: certeza de recibir 100 millones de euros (en esa época

francos)
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o ALTERNATIVAB:
o Probabilidad de 0,10 de recibir 500 millones.
o Probabilidad de 0,89 de recibir 100 millones.
o Probabilidad de 0,01 de no recibir nada.

El segundo escenario se planted de esta manera y habia que elegir entre C y D:

e ALTERNATIVAC:
o Probabilidad de 0,11 de recibir 100 millones.
o Probabilidad de 0,89 de no recibir nada.

e ALTERNATIVAD:
o Probabilidad de 0,10 de recibir 500 millones.

o Probabilidad de 0,9 de no recibir nada.

Si se seguirian los principios de la utilidad esperada un individuo que prefiere A respecto
B, también debera preferir C a D. En cambio, los resultados en ese experimento fueron
totalmente los contrarios a lo que decia la teoria de la utilidad esperada. Los individuos

prefirieron D en lugar de C.

Aunqgue en esa época, sus aportaciones en la economia no llegasen a proliferar, numerosos
autores como Kahneman y Tversky, mencionados posteriormente, tomarian como

referencia los descubrimientos de este autor.

Herbert A. Simon nacid en 1916 en Estados Unidos y fue economista, politdlogo y tedrico
de las ciencias sociales estadounidenses, es uno de los principales pioneros de la
economia conductual. Destacd por su habilidad para aplicar sus principios sobre muy
diferentes areas como Economia, Organizaciéon, Psicologia y Ciencias de la
Computacién. En cuanto a los premios y galardones, hay que destacar que le otorgaron
en 1978 el Premio Nobel de Economia, el maximo honor en psicologia y los maximos
galardones de la Sociedad Americana de Ciencias Politicas. También era doctor por varias
universidades muy prestigiosas como Harvard, Columbia, Yale y Chicago. (lglesias,
2004)
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Este comenz6 a interesarse por la toma de decisiones y en 1957 formulé la Teoria de la
Racionalidad Limitada, como se ha mencionado anteriormente, a la vez que critico la
teoria neoclasica, rechazando el modelo del hombre econdmico racional, entendiendo
que esta teoria no se puede mejorar sin entender mejor el comportamiento humano,
explicando que el individuo busca varias alternativas y que cuando una de ellas se acerca
a lo que quiere la escoge, deteniendo en dicho momento la busqueda, aunque ésta no sea

la 6ptima.

Simon establece que lo fundamental no es el resultado de las decisiones que se toman,
sino de qué manera se toman. Esta actitud lo llamo ¢l “comportamiento satisfactorio”, ya
que hoy en dia no se busca la perfeccion ni la maximizacion, sino la satisfaccion y la
optimizacion. Con esto quiere decir, que el ser humano intenta escoger una alternativa
con la que se encuentre satisfecho y no busca arriesgarse mas para encontrar la solucion

Optima.

En 1957 en su libro “Administrative Behaviour” explica que la racionalidad se ve

influenciada por 3 factores (Sepulveda, 2013):

1. Por las destrezas, habitos y reflexiones inconscientes.
2. Por sus valores y concepciones de prop6sitos, los cuales pueden chocar con los
objetivos de la organizacion.

3. Por su extension o limitacién del conocimiento e informacion.

La teoria neoclésica establecia que las personas cuando tomaban decisiones ya
conocian todas las alternativas existentes, en cambio hoy en dia la toma de decisiones
se realiza con incertidumbre tanto en el ambito personal como en el empresarial. Por
eso Simon establece que las destrezas que hay que tener para sobrevivir son
(Sepulveda, 2013):

1. Habilidad para anticipar la forma del futuro incierto

2. Habilidad para generar alternativas practicas para operar en ambientes
cambiantes

3. Habilidad para implantar nuevos planes y acciones rapidas y de una forma

eficiente.
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Teniendo en cuenta todo esto se puede decir que Simon ha resultado de inspiracion para
muchos otros autores a lo largo de la historia.

Richard H. Thaler es un economista estadounidense que nacio en el afio 1945.

A parte de por todos sus grandes estudios es conocido porque en el afio 2017 fue
galardonado con el Premio Nobel de Economia. En su trabajo hizo una contribucion a la
economia del comportamiento, esto quiere decir que aplicé la psicologia a las ciencias
econdmicas. Estos estudios son criticos con el modelo racional ya que demuestran que en

las decisiones de los seres humanos también existen variables psicologicas.

Entre los muchos libros que escribié Thaler, destaca el best seller mundial “Un pequeiio
empujon” 0 también llamado “Nudge” de 2008, en el cual se hablaron y utilizaron
muchos conceptos de economia conductual para hacer frente a multiples problemas de la
sociedad. (Sunstein & Thaler, 2008).

La teoria del nudge explicada en el libro, fue ideada por Thaler y estd vinculada
totalmente a los factores de la economia del comportamiento. Un nudge es una ayuda a
la decision que en ningun caso coarta a las personas de tomar otra distinta, pero que

facilita decidir lo correcto.

Cuando una persona tiene dos opciones siempre escoge la que mas facil le parezca, en
vez de la méas adecuada, esto sucede porque, aungue esa persona sepa que no actta de una

forma del todo racional, lo hace sin pensarlo demasiado.

Un ejemplo de ello podria ser la ingesta de dulces, ya que, aunque los seres humanos
sepan gue no es conveniente para su salud, lo hacen igualmente. Este tipo de decisiones

se toman de una forma irracional debido a las costumbres, falta de tiempo...etc.

Para gque esto no sucediese, Thaler creo la ya mencionada teoria del empujon o nudge,
que lo que haria seria, siguiendo con el ejemplo de los dulces, eliminar de la zona media
de las estanterias estos productos en las tiendas o supermercados. O en el caso de venta

online, llevarlo a la segunda péagina en vez de anunciarlos en el inicio de la misma.
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En resumen, lo que quiere provocar esta teoria es que, aunque las personas vayan a la
compra fécil, ésta sea correcta a largo plazo. Para Thaler es muy importante que en el
entorno tan competitivo y complejo en el que se vive, se sepa guiar de una forma
responsable y adecuada a los consumidores, por ello con la técnica del nudge se consigue
que, aunque las personas tomen decisiones irracionales, se l.es encamine a la decision

maés adecuada con un pequefio cambio fécil y econdmico en el entorno. (Lorente, 2021)

En primer lugar, hay que destacar que ambos autores desde el principio amplian los
estudios del modelo racional y creen que hay mucho mas alla de ese modelo tradicional

defendiendo el modelo de racionalidad limitada.

Daniel Kahneman naci6 en el afio 1934 en Tel Aviv, Israel. El se crio la mayoria de
tiempo en Francia durante la Segunda Guerra Mundial. Unos afios después su familia se
mudo a Palestina. Desde que era pequefio ha vivido muy de cerca la complejidad humana
en la cultura judia y poco a poco fue aumentando su interés por la psicologia.

En la Universidad de Berkeley en California estudié matematicas y psicologia y se
doctord de ésta Ultima. Afios mas tarde se convirtié en un importante referente de la

economia conductual y del estudio del juicio humano. (Figueroba, s.f.)

Amos Tversky nacié en el afio 1937 en Haifa, Israel. En el afio 1961 se gradud en la
Universidad de Hebrew y en el afio 1965 hizo un doctorado en la Universidad de
Michigan. Tanto en esta Ultima universidad como en la de Tel Aviv fue profesor e
investigador de psicologia y economia, y realiz trabajos muy importantes siempre

centrado en los estudios de las Ciencias del Comportamiento. (Martinez, s.f.)

Durante muchos afios ambos trabajaron juntos y desarrollaron teorias muy importantes

en cuanto a la toma de decisiones en situaciones de riesgo y la eleccion racional.

Tal y como dice Tversky cuando las personas toman decisiones siempre intentan
comprender, argumentar, explicar por qué han tomado esa eleccion y es a lo que autor

Ilamd, Teoria de la Eleccién basada en la Razén. Todo esto le hacia llegar a una
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conclusién y era la de que la argumentacion de las decisiones de las personas se hace

durante o después de la toma de decision nunca antes.

Ambos explicaron como ocurren los sesgos 0 “ilusiones cognitivas” en los humanos,
como puede ser por ejemplo creer que cuando una persona se compra un producto mas
barato va a ser de peor calidad que el caro, estos errores 0 sesgos se explicaran con mayor
detalle mas adelante. (Martinez, s.f.)

A Amos Tversky le entregaron muchos premios y reconocimientos, entre ellos en 1980
le hicieron miembro de la Academia Americana de las Artes y las Ciencias y en el afio
1985 fue investigador en la Academia Nacional de las Ciencias. Gano el premio APA de
la contribucion cientifica en el afio 1982, y fue reconocido como doctor honorario en
muchas universidades de gran prestigio como la de Chicago, Tale, Gotemburgo y la

Universidad Estatal de Nueva York en Buffalo. (Martinez, s.f.)

En cuanto a Daniel Kahneman también recibié muchos premios y uno de los mas
importantes fue el Premio Nobel de Economia, como se ha mencionado anteriormente,
que obtuvo en 2002 en colaboracion con Amos Tversky, ya que en ese momento ya habia
fallecido. Este premio se lo entregaron gracias a todas las aportaciones que habia hecho

a este campo.
Fue en el afio 1979 cuando ambos psicologos desarrollaron la Teoria Prospectiva o Teoria

de las Perspectivas o de la aversion a las pérdidas la cual tuvo un impacto muy importante

en la economia financiera y se explicara en el siguiente punto.
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4.2.4.1 Teoria prospectiva

En el afio 1979 Daniel Kahneman y Amos Tversky desarrollaron esta teoria Ilamada
Teoria Prospectiva pero también es conocida como Teoria de las Perspectivas o de la

Aversion a las Pérdidas.

Lo que explicaron en esta teoria es que los seres humanos, entre varias opciones escogen
la alternativa méas util a la hora de afrontar ciertas situaciones. Segun Tversky y
Kahneman cuando existe incertidumbre de los resultados, se escogera la opcion mas

segura y con menos probabilidad de perdida, aunque con esta opcion se gane menos.

Debido a la aversidn a las pérdidas de las personas en caso de tener dos opciones siempre

se preferird evitar pérdidas a obtener ganancias, como por ejemplo si dos asesores
financieros proponen invertir en unas acciones y el primero dice que tiene una
rentabilidad moderada y el segundo que el ratio de beneficio ha disminuido se preferird
la primera opcion. Ambos psicélogos afirmaron, que normalmente se tiende en todos los
ambitos tener la misma perspectiva de pérdidas que de ganancias y se tiende a pensar que

es 50/50, cuando realmente las pérdidas tienen mayor impacto emocional.

Ademaés del concepto de aversion a la pérdida, la teoria de la perspectiva también aporta
otros dos aspectos que son de vital importancia: la evaluacion relativa a un punto de
referencia y la sensibilidad de la variable. El punto de referencia se puede determinar
aproximadamente por la expectativa promedio de un beneficio o costo dado. El punto de
referencia puede ser una cantidad, como el precio habitual de una mercancia o el salario
que reciben las personas cada mes, o cualquier otro indicador cuantitativo. El concepto

de sensibilidad variable significa que la sensibilidad a las pérdidas disminuye a medida

que aumenta el indice de referencia. Por ejemplo, si un kilo de patatas cuesta 0,60
céntimos y la tienda se encuentra a cinco minutos de tu casa y en otra tienda a 15 minutos
cuesta 0,50 céntimos probablemente las personas haran el esfuerzo de ir a la segunda
tienda, en cambio si el producto en vez de patatas fuera una lavadora, las personas no

haran el mismo esfuerzo por ahorrarse 0,10 céntimos.
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La teoria de las perspectivas se aplica a menudo al comportamiento econémico de las
personas. Sirve para pronosticar el comportamiento diferente en areas, como la psicologia
organizacional, los juegos y la economia misma. ElI modelo explica diferentes efectos
psicolégicos, como "el statu quo™. Este término en la rama de economia se refiere a que
las personas cuando se les ofrecen alternativas a lo que ya tienen, prefieren quedarse en
el estado que estaban si la nueva no les da mayor satisfaccion que la que tenian. Esto pasa
cuando a una persona se le ofrece un mejor salario en otro trabajo, pero no lo acepta
porque tendria que cambiar su domicilio. Del mismo modo, la teoria de Kahneman y

Tversky, también prueba el llamado efecto dotacidn, es decir, por razones emocionales,

las personas otorgan a ciertas cosas un valor superior al objetivo. Siguiendo el ejemplo
anterior, alguien podria optar por seguir viviendo en la ciudad en la que se encuentra

actualmente porque la mayoria de las personas que quiere viven alli. (Figueroba, s.f.)

La teoria prospectiva es una critica a la teoria de la utilidad esperada ya que presenta un

modo alternativo a la toma de decisiones bajo riesgo.

A continuacion, se puede observar que la Teoria de la Perspectiva modeliza una funcién
de valor percibido, la cual ayuda en la toma de decisiones (Kahneman & Tversky, On the

interpretation of intuitive probability: A reply to Jonathan Cohen, 1979):

llustracion 4. Funcion de valor segin la Teoria de la Perspectiva

Valor

Ganancias

Pérdidas

Punto de
referencia

Fuente: (Kahneman & Tversky, On the interpretation of intuitive probability: A reply to
Jonathan Cohen, 1979)
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Esta funcién muestra tres elementos fundamentales (Valero, 2019):

e Las ganancias y las pérdidas son percibidas no en valor absoluto, sino sobre un
nivel de referencia.

e Las personas son conservadoras en el terreno de las ganancias y arriesgadas en el
de las pérdidas; como se puede ver demostrado en la concavidad y convexidad de
la curva en ambos tramos.

e Afectan mas las pérdidas que las ganancias.
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5. LA HEURISTICA Y LOS SESGOS

Tras muchas investigaciones de la psicologia en el campo econémico, se ha podido
observar que el ser humano comete una serie de errores en la continua toma de decisiones
que se tiene dia tras dia, éstas suponen un gran esfuerzo cognitivo, como puede ser la
eleccion de vestimenta diaria, recordar las obligaciones que se tienen en el dia, la ruta

hasta la universidad o trabajo, las decisiones econdmicas...etc.

Al tener diariamente una serie de tension por todas las tareas que se deben realizar, la
mente lo que hace para aliviarse es crear unas rutinas inconscientes llamadas
“heuristicas”, las cuales funcionan como procesos cognitivos y hacen que el ser humano

automatice sus elecciones y elija otras opciones de una forma mas agil.

“Los heuristicos son reglas generales y poco definidas que funcionan como “atajos”
mentales para resolver problemas que paso a paso serian en extremo complejos.”
(Divulgacion dinamica-The Education Club, 2017)

Estos permiten disminuir la sobrecarga cognitiva, para que asi la mente no tenga que
invertir tantos recursos mentales. Pero la desventaja de éstos es que pueden llevar a
errores en la toma de decisiones. En 1973 Tversky y Kahneman introdujeron términos
como heuristica, pero no fue hasta en 2002 cuando Kahneman y Frederic hicieron unos

estudios en los cuales extendieron la palabra heuristica como proceso cognitivo.

En la toma de decisiones hay ciertos heuristicos que son mas habituales y que son los que

proponen los anteriores autores (Divulgacion dindmica-The Education Club, 2017):

“Este procedimiento consiste en realizar juicios en la medida en que algunas situaciones
se parecen a otras situaciones o categorias” (Divulgacion dindmica-The Education Club,
2017)

Esto significa que se trata de determinar si una persona, accion o sujeto de una clase se
asemeja a los miembros del grupo con los que esta, fijandose en el parecido entre €l

mismo y los miembros del grupo.
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La representatividad se usa para predecir sucesos, ya que los acontecimientos méas
probables suelen ser méas representativos que los menos probables, o bien se sobreestima
la correlacion entre causa y efecto.

Un ejemplo de ello podria ser que si existe una persona que le encantan los ordenadores,
todo el mundo podria pensar que es ingeniero o informatico y nadie podria imaginar que
esta persona realmente ha estudiado historia.

Esta forma de razonar es adecuada en muchas ocasiones ya que permite un ahorro
cognitivo elevado, pero no en todas se esta en los correcto por lo que se producen sesgos®

0 errores como consecuencia de ignorar cierta informacion relevante.

Estos son los errores mas habituales que se suelen cometer al utilizar el heuristico de la

representatividad (Divulgacién dinamica-The Education Club, 2017):

¢ Insensibilidad al tamafio de la muestra. Este tipo de sesgo o error es conocido
como la falacia del jugador. Este error consiste en creer que si por ejemplo en un
juego, el jugador tiene un mismo resultado durante numerosas ocasiones, lo que
pensara intuitivamente cuando le pregunten qué resultado sera el siguiente, dira
directamente sin pensarlo el caso contrario de lo acontecido hasta ahora. Por
ejemplo, si tira un dado y todo el rato le sale el nUmero uno, lo que pensaréa en las
siguientes tiradas sera que le va a salir cualquier otro nimero gue no sea el uno.

¢ Insensibilidad a las probabilidades previas. Este sesgo consiste en asignar a un
sujeto la probabilidad de algo, simplemente con la informacion que éste
proporciona. Un ejemplo de ello podria ser, parecido al que se ha explicado
anteriormente, es que si a una persona le encantan las series de abogados y se sabe
muchas leyes se podria pensar que ha estudiado algo relacionado con derecho y
nadie pensaria que ha estudiado enfermeria en realidad.

e Falacia de la conjuncidn. Este es tambien uno de los errores tipicos causados por
la heuristica de la representatividad. Una de las reglas basicas de la probabilidad
es que cuanto mas especifico es una situacion o suceso, menor es su probabilidad.

Por ejemplo, la probabilidad de que una persona sea hombre es mayor que la

1

Error sistematico en el que se puede incurrir cuando, al hacer muestreos o ensayos se seleccionan o favorecen unas respuestas fren-
te a otras. (Real Academia Espafiola, 2014)
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probabilidad de que sea hombre de 60 afios y ésta ultima es mayor que la
probabilidad de que sea hombre chino de 60 afios. (Diaz, 2005)

e Insensibilidad al fenébmeno de la regresion a la media. Es un fendmeno
estadistico, el cual las altas o bajas puntuaciones tienden a aproximarse al valor
de la media. Para demostrar este sesgo, Amos Tversky y Daniel Kahneman lo que
hicieron fue reflejarlo en el caso de los entrenadores de un equipo de pilotos de
avion, ya que ellos felicitaban las actuaciones positivas de aterrizaje y castigaban
las negativas. Ellos observaron que los que habian sido elogiados, empeoraban
con el tiempo, mientras que los que se les habia castigado mejoraban. Por lo que
se penso que los castigos ayudaban a mejorar, pero esto no era asi ya que la

conducta obedecia simplemente al fendmeno bésico de la regresion a la media.

“Este procedimiento consiste en basar las decisiones en la informacion que primero esta
disponible en nuestra mente, creyendo que lo mas disponible es lo mas frecuente o
probable, cuando a veces lo que recordamos primero es lo reciente, extrafio o

particular.” (Divulgacion dindmica-The Education Club, 2017)

Un ejemplo de ello podria ser un cliente que visita un restaurante y si a éste, le tratan de
una forma nefasta, nunca mas volvera, ni lo recomendara y pensara siempre que es un
mal restaurante. En cambio, una persona que visita habitualmente ese restaurante y le
tratan un dia mal, no pensara lo mismo que el anterior cliente y si que volvera. (Tversky
& Kahneman, 1974)

Otro ejemplo de ello podria ser que tras una investigacion que se realiz0, se descubrié en
los resultados que las personas que ven mucha television, es decir, aquellas que tienen
mayor exposicion a escenas violentas, cometen mayor nimero de crimenes violentos que

las que no la ven.

Los sesgos mas habituales de este tipo de heuristico son (Divulgacion dinamica-The
Education Club, 2017):
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El recuerdo de instancias o el sesgo de la recuperabilidad. Hace referencia a
que sucesos que les hayan ocurrido a personas en el pasado sean frecuentes en su
pensamiento en un futuro. Como por ejemplo puede ser que hayan visto
recientemente un accidente de coche y la probabilidad subjetiva de tener ese tipo
de accidente aumentara temporalmente. (Salcedo & Mosquera, 2008)

Otro ejemplo de ello podria ser, cuando se observa que una casa se quema en vivo,
ésta tiene una repercusion mayor en uno mismo, en la probabilidad subjetiva que
se estima en ese tipo de accidentes, en comparacion con leer la noticia en el
periddico.

Correlacion ilusoria. “Se trata de un sesgo producido por la evaluacion de la
frecuencia con la que dos acontecimientos coocurren y asi, a menudo, las
personas concluyen incorrectamente que hay una correlacion entre dos sucesos
debido al vinculo asociativo mental que tienen los sucesos similares en el pasado”
(Divulgacion dinamica-The Education Club, 2017)

Es decir, las personas piensan que existe una relacion entre dos sucesos gque estan
sucediendo al mismo tiempo debido a ciertos sucesos parecidos que les ha
ocurrido en el pasado. Como por ejemplo puede ser, que cuando una persona llega
tarde a algun lado piensa que existe mayor trafico ese dia que otro.

Sesgo de conjunto de busqueda. Se trata de un error producido a la hora de
recuperar informacion, ya que las personas usan patrones limitados. Tversky y
Kahneman (1974) en una de sus investigaciones preguntaron a un grupo de
personas que pensaran en palabras que contuviesen la letra “r”” en el idioma inglés
y les consultaron a ver si habia mas posibilidades en que la letra “r” estuviera en
primera posicion o en tercera. La mayoria dijo que, en primera, en cambio hay
mayor niimero de palabras en inglés que contengan la letra “r” en tercera posicion.
Esto ocurre ya que se cree que es mas facil pensar y generar palabras que
comiencen por la letra “r”, por ello se piensa que son mas frecuentes. (Salcedo &
Mosquera, 2008)

Sesgo debido a la imaginacion. Cuando el ser humano se enfrenta a una situacién
sin ningun tipo de memoria, lo que hace la mente es acudir a la imaginacion para
asi poder realizar una premonicion de lo que va a suceder. Si por ejemplo una

familia quiere viajar en avion y nunca lo ha hecho, lo que hace es imaginarse una
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serie de problemas que les podrian suceder si lo hacen. Cuanto més se imaginen,
mas peligroso les parecera el viaje. Sin embargo, la probabilidad real de todos

es0s eventos podria ser muy baja.

“Estrategia que consiste en emitir juicios basados en algun valor inicial que

posteriormente se va ajustando hasta producir la respuesta final. La respuesta final

parece estar sesgada hacia el valor inicial ya que se asume, equivocadamente, que dicho

valor inicial siempre es relevante para el problema.” (Divulgacion dindmica-The
Education Club, 2017)

Los errores méas habituales de este tipo de heuristico son (Divulgacion dinamica-The
Education Club, 2017):

Sesgo de anclaje. Se trata de un proceso mental que a partir de un valor inicial
Ilamado anclaje se va ajustando poco a poco a la vez que se obtiene informacion.
Por ejemplo, si se va a realizar una compra y el vendedor dice a 15€ y al final el
comprador se lo lleva a 10€, éste tltimo se va a sentir muy contento ya que habia
anclado su mente a un nivel superior.

Sesgo del costo hundido. “Se trata de un anclaje en el pasado y es una de las
trampas cognitivas més habituales a la hora de enfrentar cambios ”. (Divulgacion
dindmica-The Education Club, 2017) Un ejemplo de ello en el cual se puede ver
claramente y pasa diariamente en la sociedad, es cuando las personas van a un
establecimiento y deciden ponerse en una cola porque al principio como existe el
mismo numero de clientes esperando les es indiferente. Tras media hora
esperando la persona que se ha puesto en una de esas colas observa que en la otra
solo queda una persona por pagar mientras que en la suya quedan dos. Aun asi,
esa persona no decidird cambiarse ya que pensara primero en el tiempo perdido
en esa cola y preferiria esperar en vez de pensar en el tiempo que le queda por
esperar y puede ahorrarse cambiandose de cola. Este es un ejemplo sencillo pero

gue se puede ver reflejado hoy en dia en muchas empresas, ya que cuando se
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decide realizar un proyecto, a la hora de plantear un nuevo objetivo se ve como
un lastre por el tiempo, dinero, expectativas invertidas en el pasado y no como
algo que puede ser beneficioso para la empresa en un futuro.

e Sesgo retrospectivo. Este tipo de sesgo trata de que valorar hechos pasados
cuando sucede alguna consecuencia tras una accion, el individuo defiende y
considera gque eran previsibles desde el principio.

e Sesgo de confirmacion. Se trata de un tipo de error en el cual el individuo cuando
recibe informacidn la filtra, y de manera inconsciente sobrevalora las pruebas y

argumentos que confirman su opinidn e ignora las cuales no defienden su postura.

A continuacion, se puede observar una tabla resumiendo todos los heuristicos junto con

sus sesgos de una forma mas visual:

llustracion 5. Heuristicos y sus sesgos

_

Insensibilidad al

El recuerdo de

tamafio de la . . De anclaje
instancias
muestra
Insensibilidad las L.
1 Correlacion Del costo
probabilidades . - .
. ilusoria hundido
previas
Falacia de la Conjunto de .
S . Retrospectivo
conjuncion busqueda
Insensibilidad al
fendomeno de la Debido a la ) L,
L, . N De confirmacion
regresién ala imaginacion

media

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Divulgacion dindmica-The Education Club, 2017)
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6. EJEMPLIFICANDO LA TEORIA

Como ya se ha explicado anteriormente, la economia conductual es la incorporacion de
principios de psicologia al paradigma de la economia clasica, que pretende explicar
siempre que las decisiones que se toman son totalmente racionales pero la realidad
muestra que no es asi, ya que muchas de las decisiones que toman los seres humanos son

instintivas, emocionales y no son para nada racionales.

Tras haber explicado la teoria conductual se puede decir que ésta se puede ver reflejada
en muchos ambitos de la vida cotidiana de las personas y de las decisiones econdémicas,
para ello se va a ejemplificar toda la teoria en tres grandes grupos en las que se puede

demostrar que éstas, aunque crean que si, no son totalmente racionales.

La teoria econdmica tradicional siempre se ha ocupado en como los seres humanos deben
adoptar sus decisiones de inversion, ahorro y gasto. Para ello, como se ha mencionado
anteriormente, se presupone que los sujetos comprenden perfectamente los riesgos y
beneficios de sus decisiones financieras y que cuentan con toda la informacién. Sin
embargo, gracias a muchos estudios que se han realizado, éstos defienden que no es asi y
que las personas desconocen las alternativas que manejan y muchas veces no entienden

ni la informacidn disponible ni los riesgos. (Cadenas Saez, 2020)

La toma de decisiones del inversor se puede dividir en tres fases, y en cada una de éstas
se pueden dar diferentes tipos de sesgos, de los cuales se ha hablara posteriormente. Estas
tres diferentes fases son esenciales para la buena toma de decisiones y tanto las emociones

como el pensamiento y el lenguaje forman parte de ellas.

A continuacion, se pasara a explicar los tres momentos (Cadenas Séez, 2020):

1. Busqueda de informacion. Se trata del primer momento en el cual el inversor
tiene contacto con el producto o la entidad, y trata de buscar informacion sobre el

mismo. La busqueda la puede realizar por internet, visitando la entidad, mediante
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un anuncio, una conversacion con una persona...etc. Cabe destacar que se puede
ver muy influenciado en este tipo de blusquedas mediante comentarios de otros
sujetos.

Seleccion y contratacion del producto. Es el momento en el que el inversor toma
la decision sobre el producto o sobre la entidad, viéndose condicionado por los
sesgos que puedan aparecer en la anterior etapa y esta nueva. Esté claro que no se
responde igual ante la probabilidad de ganar dinero o perderlo.

Seguimiento del producto. Por ultimo, en esta etapa, tras la contratacion del
mismo, el inversor vigila la evolucion y observa como esta transcurriendo la

inversion realizada.

Existen una serie de sesgos que se encuentran a la hora de que un inversor tome decisiones
(Cadenas Séez, 2020):

Exceso de confianza. Sucede cuando una persona se cree que, por tener estudios,

lo sabe todo y piensa que la decisidén que tome va a ser la mejor. No sabe diferenciar
entre lo que sabe y lo que cree saber. Este exceso de confianza provocara que el
inversor piense que su riesgo de fracasar es menor de lo que realmente es.

llusion de control. Este sesgo sucede cuando se cree que se tiene control sobre

algo, sobre el cual realmente no se tiene ninguno. EIl inversor tiende a asumir un
nivel de riesgo superior al que deberia ya que se piensa que tienen todo el control
sobre el mercado gracias a los estudios que ha realizado.

Confirmacidn. Es la tendencia de que cémo el inversor tiene un nimero de ideas o
convicciones, trata de buscar informacion que corrobore lo que él piensa, en lugar
de consultar a especialistas o investigar leyendo informes.

Anclaje. Entre inversores, este sesgo es muy comun, ya que cuando se sabe la
rentabilidad de una empresa y ésta es muy positiva, ya no se tiene en cuenta otros
datos que no son tan positivos como los riesgos asociados a la misma. Esto quiere
decir que se prefiere dar mas importancia a la primera informacion que se obtiene
gue no a una secundaria que contradice la primera o resulta ser negativa.
Autoridad. Este sesgo puede suceder ya que muchas veces las decisiones de
invertir son bastante emocionales y la mayoria de éstas suceden por quién te dice

gue inviertas mas que por mirar si es conveniente o no hacerlo. Por ejemplo, si te
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lo recomienda un familiar, a veces se realiza esa inversion sin realizar ningan tipo
de estudio.

Efecto halo. Se trata de un sesgo muy frecuente en el mundo de la inversion. Ya
que la mayoria de veces se enjuicia a un producto financiero como bueno o malo
simplemente con un dato que resalta mas que los demas.

Prueba social. Este tipo de error sucede cuando un sujeto no tiene definida su
personalidad ni sabe como comportarse, por lo que decide imitar a los sujetos que
tiene alrededor. A la hora de invertir se puede tomar la misma decision que el de
al lado sin tener en cuenta que a él mismo no le beneficia.

Descuento hiperbdlico. Este sesgo, hace que el inversor prefiera una pequefia

recompensa, pero inmediata, a una mayor, pero mas alejada en el tiempo. Con esto
se puede decir que las recompensas inmediatas, aunque no sean tan beneficiosas,
tienen mayor poder de atraccion.

Aversidn a las pérdidas. Surge cuando la mayoria de veces a los sujetos les pesa

mas las pérdidas que puedan tener a las ganancias. Cuando un sujeto invierte puede
ocurrir que tenga tanta fijacion en no tener pérdidas, que al final al tener minimas
perspectivas de recuperacion y arriesgarse tan poco, acabe perdiendo todo

Statu quo. Implica que el inversor tome como referencia el presente y cualquier
cambio con respecto a la situacion de ésta, la tome como pérdida.

Predisposicion al optimismo. Sucede cuando pesa mas el optimismo que el

realismo, es decir, cuando un sujeto piensa que van a suceder situaciones mas
positivas siempre que negativas.

Falacia del coste hundido. Cuando el sujeto mantiene una inversion de continuo,

aunque ésta le esté llevando a la ruina generandole muchas pérdidas, por miedo a

perder lo que ya ha invertido.

Aunque todos estos sesgos puedan afectar a diferentes ambitos de la sociedad, lo hacen

especialmente en el &mbito de los mercados financieros por diferentes razones. Uno de

los motivos es la falta de motivacion para dedicar tiempo a tomar una buena decision

financiera, ya que estas son bastante dificiles de entender. Por otro lado, es que en la

mayoria de ellas se requiere un alto grado de incertidumbre y riesgo y, por Gltimo, cabe
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destacar que muchas de esas decisiones son emocionales como la ansiedad, el exceso de

optimismo, el miedo...etc.

En esta tabla se puede observar las fases de la toma de decisiones de inversion junto con

los sesgos que mas afectan en cada etapa:

Tabla 3. Fases y sus sesgos

SESGO

Busqueda de informacion o

Sesgo de confirmacion

Sesgo de anclaje

Sesgo de autoridad

Sesgo de descuento hiperbdlico
Sesgo de exceso de confianza
Efecto halo

Prueba social

Seleccion y contratacion del producto o

Sesgo de confirmacion

Sesgo de autoridad

Sesgo de descuento hiperbélico
Sesgo de exceso de confianza
Efecto halo

Prueba social

Sesgo de aversion a las pérdidas

llusién de control

Seguimiento del producto o
[}

Sesgo del descuento hiperbolico
Statu quo

Falacia del coste hundido

Fuente: Elaboracion propia a partir de la CNMV. (Cadenas Saez, 2020)
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Todos estos sesgos que se encuentran en el proceso de inversion, es muy dificil hacer que
desaparezcan, pero si se podrian mitigar realizando un proceso y utilizando diferentes
técnicas para que este error se suavice poco a poco. Este proceso se puede observar a

continuacion, tal y como lo explica la CNMV en uno de sus articulos:

lustracién 6: Mitigacion de sesgos

‘ Desencadenacion del sesgo.

‘ Tomar conciencia del sesgo desencadenado.

Decision de corregir el sesgo.

Tomar cociencia de la magnitud del sesgos y adoptar la técnica de
mitigacién adecuada.

‘ Mitigacion del sesgo de manera exitosa.

C) Tomar la decision 6ptima.

Fuente: Elaboracion propia a partir de la CNMV. (Cadenas Saez, 2020)

6.2 El problema del ahorro a largo plazo para los individuos

Tras varias investigaciones se puede demostrar que a las personas les es muy costoso
ahorrar a largo plazo, esto se debe a que existen una serie de barreras cognitivas y
conductuales. Son cosas que el cerebro explica a las personas de una forma, pero que

realmente son de otra y eso dificulta el proceso de ahorro.
Las personas sienten que el ahorro a largo plazo es como una pérdida, ya que no obtienen

un feedback inmediato. Para que esto no suceda se debe luchar contra tres brechas o gaps

emocionales, los cuales dificultan el ahorro a largo plazo (Valero, 2019):
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1. Gap de identidad. Los sujetos no se identifican con esa persona que serén en el

futuro.

2. Gap de empatia. Pesa mucho maés en las personas las emociones y sentimientos

que existen en el presente que las que habra en el futuro.

3. Gap de tangibilidad. No se llega a poder comparar el estilo de vida presente con

el del futuro.

En uno de los métodos que se han usado para eliminar estos gaps en el campo del ahorro,
se tratd de intentar transportar a la persona su “él/ella” del futuro y asi activar su sistema
2 de pensamiento, el cual se ha hablado anteriormente, intentando que se vea reflejado y
que sienta los sentimientos de la persona que serd en el futuro. Este método ya se ha
aplicado en un experimento muy conocido usando simuladores faciales de pensiones, en
el cual se envejece con técnicas de imagen a la persona y se intentan reflejar las emociones
que tendra esa persona segun el esfuerzo de ahorro que haya hecho su yo actual. Si el
ahorro ha sido importante la cara de la persona se muestra feliz y por lo contrario si no lo

ha sido, se mostrara triste. (Carstensen, y otros, 2011)

A continuacion, se puede observar un ejemplo de ello:

lustracion 7. Simulador facial de pensiones

Current Retirement
Annual Income Income
80.98% 98.14 %

Current Retirement
Annual Income Income
90.77% 43.76 %

s

Fuente: (Carstensen, y otros, 2011)
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A parte de los elementos que afectan al ahorro en el futuro, existen otros que también lo
hacen como son (Valero, 2019):

e EI autocontrol (“hoy no, maiana”). La toma de decisiones que para el ser
humano resultan complejas, tiende a dejarlas para otro momento.

e La inercia (“actuar vs. no actuar”). ES muy complicado que una persona
cambie sus habitos por eso hay que intentar que se lo plantee cuando esta mas
receptiva. En la economia conductual se usa mucho el uso de defaults: opciones
por defecto. Se trata de no tener que hacer nada para que cambie el estado de una
persona a una situacion mas beneficiosa.

e La aversion a la pérdida (“antes tenia mas”). En el cerebro de los seres
humanos, donde se procesan las pérdidas, ahi también se procesa el ahorro. Por lo
que se deberian usar estrategias para no ubicar el ahorro en el mismo sitio que las
pérdidas, un buen método serian los nudges, es decir, empezar a ahorrar una vez
que aumenta nuestra renta. Cabe destacar, que tal y como dice la Teoria
Prospectiva, explicada anteriormente, todo cambio de ganancia o pérdida lo
vivimos sobre una situacion de referencia, que es el estado inmediatamente

anterior, no el estado original. (Valero, 2019)

En cuanto a las experiencias practicas de la economia conductual en el campo del ahorro,
se puede destacar, la primera y exitosa practica en el ambito de las pensiones en un
programa muy conocido Ilamado Save more tomorrow. Este programa lo que permite es
detectar que sesgos son los que frenan el ahorro e intenta solventarlo con nudges
adecuados y asi convertirlos en oportunidades para mejorarlo. Este programa consiguio
multiplicar por cuatro las aportaciones promedio en cinco afios y hoy en dia aumenta a

ritmos medios del 8%.

Por otro lado, también existe el programa Illamado National Employment Savings Trust
(NEST). Se trata de un sistema de ahorro britanico que empez0 a usarse en 2012 y que se
creo para paliar los problemas del desarrollo de las pensiones ocupacionales en el Reino
Unido.
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La aplicacion de la economia del comportamiento se va expandiendo por todo el mundo,
el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) creo el Laboratorio para el Ahorro
Previsional, en Nueva Zelanda se utiliza la behavioral pensions para mejorar
continuamente el sistema y también en México se han realizado muchos estudios acerca

del aumento sobre aportaciones voluntarias a sistemas complementarios de pensiones.

En conclusion, el problema de las pensiones viene definido por un tema muy positivo; la
longevidad. La economia conductual permite dar pautas para ayudar y mejorar los
sistemas de pensiones y asi adaptarlos a las situaciones y realidades sociodemogréficas.
(Valero, 2019)

La psicologia del consumidor se ha descrito como una rama de la economia, la cual busca
identificar y analizar la conducta de compra del ser humano. (Katona, 1967)
Existen varios factores que afectan a la decision del consumidor por un lado estan las

variables externas y por otro las internas.

En cuanto a las variables externas que afectan a las decisiones del consumidor estan
(Martinez, 2018):

e Entorno de la demanda. En primer lugar, el entorno es uno de los factores que mas

afectan ya que hay que tener en cuenta el entorno econémico y demogréfico.

e Cultura. Se trata del conjunto de conocimientos, creencias, normas morales, leyes

y costumbres que una persona tiene dependiendo de donde haya nacido.
e Grupo social. Es el grupo de personas con el que cada persona tiene mas afinidad.

e Clases socioeconémicas. Es el proceso en el cual los miembros de una sociedad

son colocados en diferentes posiciones dependiendo de su riqueza.

e Familia. La influencia de ésta es muy fuerte a la hora de tomar decisiones.

Haciendo referencia a las variables internas del consumidor (Martinez, 2018):
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e Personalidad. Se trata del comportamiento, conjunto de rasgos y cualidades que
ha desarrollado una persona a lo largo de su vida y que configuran su manera de
ser.

e Motivacion. Son factores que impulsan al comportamiento positivo y activo.

e Procesamiento de la informacion. Se refiere a cdmo los consumidores entienden,

filtran, integran y evaltan la informacién que manejan y a las actividades que
realizan.

e Aprendizaje y Memoria. Trata de entender lo que aprenden los consumidores y de

qué forma y qué factores lo retienen en su mente.

A pesar de que el consumidor se pueda ver influenciado por las variables anteriormente
mencionadas también existen diferentes modelos, principalmente son cuatro, los cuales
intentan explicar algunos comportamientos del consumidor, como reacciona ante sus

necesidades (Moreno, Andrade, Ramirez, & Quifiones, 2015):

1. Modelo de Marshall o de los economistas. Considera que el consumidor, cuando

toma la decision de comprar o no un producto, esta motivado solo por el precio.
El grave error de esta teoria es no considerar otros factores como la marca, la
calidad, la lealtad.. .etc.

2. Modelo de Pavlov. Este argumenta que la decision de compra sucede por

diferentes factores que intervienen como son el impulso, la satisfaccion posterior
y deja también valores fuera como la lealtad a la marca o la publicidad

3. Modelo de Freud o psicoanalitico. Este modelo apoya que la decisién de compra

del consumidor se basa en un deseo sexual insatisfecho del mismo.

4. Modelo de Veblen o psicologico-social. Sostiene que el consumidor es el centro

de una serie de circulos concéntricos y que, por ser el centro, éste se mueve
continuamente en contacto con ellos. Considera que el ser humano es un animal
adaptado a las normas y que para consumir depende del medio ambiente en el que

viven y se desarrollan, la imagen que quiere dar, las necesidades que tiene...etc.

A continuacién, se puede observar una ilustracién que muestra lo que el modelo de

Veblen nos quiere transmitir, y es que las instituciones se apoyan en los instintos,
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mientras que el cambio y los problemas se derivan de las instituciones. El
comportamiento humano es guiado, en distinta medida segun el caso y las
circunstancias afectando al comportamiento de cada ser humano. (Figueras & Morero,

2013)

llustracion 8.Enfoque general de Veblen

RN

Circunstancias
materiales

Preconcepciones

f Instintos

Comportamiento
individual (hdbitos)

Fuente: (Figueras & Morero, 2013)
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7. CONCLUSION

Lo expuesto a lo largo de este Trabajo de Fin de Grado demuestra la importancia de la

economia conductual en la toma de decisiones econdmicas de las personas.

Al inicio del trabajo, se ha podido observar como, a lo largo de la historia, se ha ido
estudiando méas y mas la psicologia en el campo de la economia y como, a medida que

ésta ha ido cogiendo mas importancia, numerosos autores han querido indagar en ella.

Primero, se ha hablado del modelo racional en el que se defendia que los seres humanos
son perfectamente conscientes de las decisiones que toman y no existe ningun factor
externo que pueda afectarles. Sin embargo, una vez avanzado el trabajo se ha demostrado
que esto no es asi, que la racionalidad de los seres humanos es algo limitado y que se ve
influenciada por diversos factores que se han podido ver a lo largo del texto. Entre otros,

destacaban los siguientes:

e Zona geogréfica.

e Religion.
e Educacion.
e Género.

e Personalidad

Del mismo modo, como corroboracién a esta racionalidad limitad del ser humano, se han
podido estudiar una serie de autores que, a lo largo de la historia, han ido agregando

evidencias para ratificar este modelo.

Por otra parte, también se ha podido ver que, a la hora de tomar decisiones, y con la
intencion de facilitar esta tarea, los seres humanos utilizan una serie de heuristicos o atajos

mentales, a los que se asocian ciertos sesgos o errores que pueden ocasionar.
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Finalmente, al trasladar esta teoria expuesta a la realidad, se han podido estudiar tres

ambitos en los que se pueden ver sus efectos. Estos han sido:

- Inversion
- Ahorro

- Consumo

Es por ello correcto afirmar que, aunque en muchas ocasiones se considere todo bajo
control, existen numerosos factores que pueden afectar a la hora de tomar una decision
final. Por esto, es importante tener todos estos en cuenta, aunque, en la mayoria de

ocasiones sea una tarea imposible.

Con esto, aunque se trate de una disciplina que requiere un estudio méas profundo, se ha
podido demostrar que la psicologia y la economia se encuentran muy ligadas a la hora de
tomar decisiones, convirtiendo a la economia conductual en una rama importante de la
economia, la cual deberia tenerse mas en cuenta a la hora de estudiar los procesos

decisivos.

46



La aplicacidn de la economia conductual a la toma de decisiones econémicas

8. BIBLIOGRAFIA

Aguirre, 1. (2018/2019). Tema 4. Incertidumbre y utilidad esperada. Incertidumbre y
contratos- Universidad del Pais Vasco UPV/EHU.

Arias, A. S. (5 de Octubre de 2015). Adam Smith. Obtenido de Economipedia:
https://www.economipedia.com

Azucarero Finis-Universidad Finis Terrae. (7 de Mayo de 2018). Economia Conductual-
Racionalidad Limitada. Obtenido de Youtube: https://www.youtube.com

Cadenas Saez, M. (2020). Economia conductual para la proteccion del inversor . (No.
CNMV Documentos de Trabajo no 70.2020) CNMV-Comision Nacional del
Mercado de Valores-Departamento d Estudios y Estadisticas.

Carlos Alberto Mirén Juarez & Jests Francisco Laborin Alvarez. (2016). Caracteristicas
psicométricas de escala de heuristicos de disponibilidad en transgresion de alto en
jévenes conductores. Revista de psicologia y ciencias del comportamiento de la
Unidad Académica de Ciencias Juridicas y Sociales, 7 (2), 52-67.

Carstensen, L. L., Turan, B., Ram, S., Ersner-Hershfield, H., Samanez-Larkin, G. R.,
Brooks, K. P., & Nesselroade, J. R. (2011). Emotional experience improves with
age: evidence based on over 10 years of experience sampling. Psychology and
aging, 26(1), 21.

Castillo, L. F., Gonzélez, M., Isaza, G., & Vélez, J. I. (2015). Hacia las arquitecturas
cognitivas conscientes:aplicacion n el dominio de los videojuegos. Ingeniare.
Revista chilena de ingnieria, 23(4), 514-525. Obtenido de Ingeniare. Revista
chilena de ingenieria.

Diaz, C. (2005). Evaluacion de la falacia de la conjuncion en alumnos universitarios. .
Suma,48(1).

Divulgacion dindmica-The Education Club. (2017). Obtenido de
https://www.divulgaciondinamica.es

E.P. (4 de diciembre de 2018). ¢Sabias que solo somos conscientes del 1% de las
decisiones que tomamos al dia? Obtenido de LaSexta-Ciencia y Tecnologia:

https://www.lasexta.com

47



La aplicacidn de la economia conductual a la toma de decisiones econémicas

Figueras, A., & Morero, H. (2013). La Teoria del Consumo y de los ciclos en Thorstein
Veblen (Consumption and Cycles Theory in Thorstein Veblen). Revista de
economia institucional, 15(28).

Figueroba, A. (s.f.). Psicologia y Mente. Obtenido de La teoria de las perspectivas de
Daniel Kahneman: https://psicologiaymente.com/

Flores, P. A. (7 de agosto de 2016). Herbert Simon Racionalidad Limitada. Obtenido de
https://www.youtube.com

I.LES Nestor Almendros. (s.f.). Obtenido de Toma de decisiones:
http://iesnestoralmendros.es

Iglesias, C. H. (2004). Herbert A. Simon,1916-2001, y el futuro de la Ciencia Econdmica.
Revista Europea de Direccion y Economia de la Empresa, 13(2), 7-23.

Kahneman, D. (2003). Mapas de racionalidad limitada: psicologia para una economia
conductual. Discurso pronunciado en el acto de entrega del premio Nobel de
Economia 2002. RAE: Revista Astuariana de Economia (28), 181-225.

Kahneman, D. (2012). Pensar rapido, pensar despacio. Debate.

Kahneman, D., & Tversky, A. (1979). On the interpretation of intuitive probability: A
reply to Jonathan Cohen.

Katona, G. (1967). What is consumer psychology? American Psychologist, 22(3), 219-
226.

Lorente, P. (Marzo de 2021). Qué es la teoria del nudge y como te ayudard a tomar
mejores decisiones. Obtenido de ESIC (Business&MarketingSchool):
https://www.esic.edu

Maletta, H. (2010). La evolucion del Homo economicus: problemas del marco de decision
racional en Economia. Vol.XXXI11,N°65.

Martinez, G. G. (s.f.). Psicologia y Mente. Obtenido de Amos Tversky:biografia de este
psicologo cognitivo: https://psicologiaymente.com

Martinez, J. (26 de julio de 2018). Liderazgo y mercado. Obtenido de Modelos de
comportamiento del consumidor: https://liderazgoymercadeo.co

Moreno, M., Andrade, J., Ramirez, M., & Quifiones, R. (2015). EI comportamiento del
consumidor en internte bajo el modelo psicoldgico social de Veblen. Global de
negocios,3(5), 101-112.

48



La aplicacidn de la economia conductual a la toma de decisiones econémicas

Pascale, R., & Pascale, G. (2007). Toma de decisiones econdmicas: el aporte cognitivo
en la ruta de Simon, Allais y Tversky y Kahnmenan. Ciencias Psicoldgicas, 149-
170.

Pérez, A B. (2010). Enciclopedia financiera. Obtenido de
http://www.enciclopediafinanciera.com

Real Academia Espafiola. (2014). Diccionario de la lengua espafiola.

Rueda, R. A. (2013). The Decision making Process: A Behavioral Economics Model.

Salcedo, A., & Mosquera, J. (2008). Sesgo de la disponibilidad en estudiantes
universitarios. Investigacion y postgrado, 23(2), 411-432.

Sepllveda, C. M. (2013). Toma de decision: ¢Teoria Racional o de Racionalidad
Limitada? Revista kalathos.metro.inter.vol7_no.1.pdf.

Sunstein, C. R., & Thaler, R. H. (2008). Un pequefio empujon (Nudge). Estados Unidos:
Yale University Press.

Thaler, R. H. (2018). Economia del comportamiento:pasado,presente y futuro. Revista de
Economia Institucional,20(38), 9-43.

Tversky, A., & Kahneman, D. (1974). Judgment under uncertainty: Heuristics and
biases. science, 185(4157), 1124-1131.

Valero, D. (2019). Pensiones del futuro, capitulo 09- Prevision social complementaria,

un enfoque conductual. Instituto Santalucia.

49



