COMUNICACIONES INDEPENDIENTES

Cecilia Gallegos-Daniel,* Isabel Cristina Taddei Bringas*
Controversia sobre la racionalidad en el
comportamiento del consumidor

Controversy over rationality in consumer behavior

Abstract | Rationality is a concept that has been studied for a long time from several ap-
proaches or disciplines. Interest in its analysis arises from its importance as one of the
mental functions or human capacities that most influence the conduct as they are linked
to decision making. Consumption is one of the most common behaviors of human beings,
since we are constantly consuming and, therefore, making purchasing decisions. This pro-
cess is, at the same time, a fundamental basis for the functioning of the markets. In this
article rationality is discussed, initially, from the conventional economics approach or neo-
classical economic theory that conceives individuals rational decision makers and, subse-
quently, incorporating the behavioral economics approach that includes, other elements
such as emotion, motivation, attitude and perception in the equation, factors that would
be assumed to be irrelevant but which this discipline seeks to integrate into the study of
bounded rationality. This reflection is considered relevant since it is noted that the con-
sumer’s purchasing decision is influenced by factors that add to their rationality and could
even distort it.
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Resumen | La racionalidad es un concepto que ha sido estudiado desde hace mucho tiempo
y bajo varias disciplinas y enfoques. El interés por su analisis surge de su importancia
como una de las funciones mentales o capacidades humanas que mas influyen en la con-
ducta al estar ligada a la toma de decisiones. El consumir es una de las conductas mas con-
suetudinarias del ser humano, constantemente se consume vy, por lo tanto, se toman deci-
siones de compra. Este proceso constituye, al mismo tiempo, una base fundamental para
el funcionamiento de los mercados. El articulo aborda la racionalidad, inicialmente, desde
el enfoque de la economia convencional o teoria econémica neoclasica que concibe indivi-
duos como tomadores de decisiones racionales, y, posteriormente, incorpora el enfoque de
la economia del comportamiento (EC), que incluye en la ecuacion otros elementos como la
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emocion, la motivacién, la actitud y la percepcion, factores que se supondrian irrelevantes
pero que esta disciplina busca integrar al estudio de una racionalidad limitada. Se conside-
ra relevante esta reflexion al advertirse que en la toma de decisiones de compra del consu-
midor inciden factores que se agregan a su racionalidad e incluso podrian distorsionarla.
Palabras clave | racionalidad | comportamiento del consumidor | economia del comporta-
miento.

EL OBJETIVO DE ESTE TRABAJO es analizar los vinculos de confluencia entre la no-
cion de racionalidad considerada en los fundamentos de la ciencia econdémica y
su relacion con el concepto de comportamiento del consumidor abordado desde
el enfoque de la economia del comportamiento o economia conductual (EC). Para
ello, se toma como referencia el modelo de eleccién racional, donde el homo eco-
nomicus figura como eje central, y se hace una revision de los elementos princi-
pales contenidos en la economia conductual (behavioral economics), que plantea
una critica a los postulados del modelo referido y abona al estudio de los proce-
sos que ocurren en el momento de tomar la decisién de consumir.

Si se expresa en forma simplificada, se diria que la economia es la ciencia
que estudia la produccion, distribucién y consumo de bienes y servicios en una
sociedad para satisfacer sus necesidades. La psicologia, por su parte, se acerca
como ciencia a su objeto de estudio que es la conducta y el comportamiento hu-
mano. Ambas ciencias proveen las bases teéricas que fundamentan la pregunta
que da origen a la reflexién que aqui se aborda: ¢los individuos al llevar a cabo
conductas de consumo toman decisiones racionales y buscan su maximo benefi-
cio?, esto es jal comprar lo hacen en forma racional o se ven influenciados por
otros factores no racionales, tales como las emociones, la motivacion, la actitud
y otros elementos subjetivos, cognitivos o perceptuales y sesgos?

En diversas investigaciones y publicaciones se describen las escuelas de pen-
samiento filos6fico que han analizado y fundamentado el origen de la nocion del
homo oeconomicus. Botero (2016) sostiene que “el concepto de racionalidad ha
servido de base para la gran mayoria de los postulados y teorias de la ciencia eco-
némica” (Botero 2016, 20); coincide con Oxa (2013), quien argumenta que en la
teoria econdmica clasica y neoclasica se denomina asi al agente econémico cuyo
comportamiento habitual es explicado con base en los “supuestos econdémicos
tradicionales o convencionales”, que son estatutos rigurosos que permiten cons-
truir modelos l6gicos y coherentes Utiles para hacer predicciones y para com-
prender de una mejor manera la forma en que se comportan las personas al tomar
decisiones (Altman 2012).

El articulo discute sobre la racionalidad en el comportamiento del consumidor
a través del aporte de varias disciplinas que convergen para explicar la importan-
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cia de su analisis, en particular, la argumentacién se dirige hacia el sustento de la
toma de decisiones de compra. Se propone un modelo que revisa el aporte desde
la microeconomia y su estudio de las firmas, en donde se toman decisiones que
impactan al consumidor; a la vez que integran conceptos y propuestas de diversas
disciplinas para entender el proceso del tomador de decisiones. Finalmente, se in-
corpora la vision de la racionalidad desde el enfoque de la EC, al incluir en el de-
bate uno de sus elementos principales, los factores supuestamente irrelevantes,
no racionales, que toman en cuenta los compradores en su toma de decisiones.

En particular, el estudio del comportamiento de los agentes econdémicos es
objeto de estudio de la microeconomia, orientada a comprender la conducta de
las unidades econémicas sean de cualquier individuo o entidad como consumido-
res, trabajadores, inversores, propietarios y empresas (Pindyck y Rubinfeld 2009).
Explica como y por qué en estas unidades se toman decisiones econ6micas, para
lo cual utiliza un modelo l6gico y coherente que, con base en supuestos simplifi-
cadores del mundo real, permite comprender y explicar varios aspectos de la eco-
nomia. Se asume que los individuos toman decisiones con el Gnico objetivo de
maximizar el bienestar propio, incluso sobre el de los demas; que disponen, uti-
lizan y procesan toda la informacién que necesitan, y lo hacen de forma correcta.

Derivada de la microeconomia, la teoria de la organizacién industrial (TOI) es-
tudia como funcionan los mercados y coOmo se organizan en este los productores
y consumidores (Tirole 1995), a través del andlisis de la interaccion entre variables
endbégenas como la organizaciéon interna de la empresa y las estrategias o condi-
ciones basicas del mercado (variables ex6genas), elegidas por las firmas que con-
forman y operan un mercado dentro de una industria. Para Pindyck y Rubinfeld
(2009, 8), el mercado es el “conjunto de compradores y vendedores que a través
de sus interacciones reales o potenciales determinan el precio de un producto o
conjunto de productos”. Esto es, un mercado no puede concebirse sin estos dos
elementos principales: los vendedores y compradores, quienes en el momento en
que deciden interactuar, lo hacen porque el comprador “necesita” un producto que
el vendedor posee, se relacionan, y asi provocan que ese producto adquiera un va-
lor en el mercado, y con ello hacen posible su existencia. Adquiere relevancia el
concepto de firma, como uno de estos dos elementos centrales de la ecuacion.

Segun Garcia y Taboada (2012) existen varias propuestas de interpretacién o
aproximaciones para explicar la naturaleza y funcionamiento de las firmas; inter-
pretaciones que permiten construir una imagen de los procesos culturales o de
interaccion personal que ocurren en su interior. Las define como “organizaciones
econdmicas que tienen como objetivo central obtener beneficios mediante la
coordinacion de recursos humanos, financieros y tecnologicos (...) importantes
porque tienen la capacidad de generar riqueza y empleos en la economia” (Garcia
y Taboada 2012, 10).
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De ahi la importancia de abordar el otro elemento central: el consumidor, su
participacién en el proceso y su relevancia como tomador de decisiones. En la psi-
cologia, una rama de analisis es precisamente la psicologia del consumidor, cuyos
hallazgos han sido ampliamente aplicados en el ambito de la investigacion de
mercados, en particular en la toma de decisiones del consumidor. Forero (1978,
83) la define como “el estudio cientifico de los habitos, actitudes, motivos, perso-
nalidad, medio ambiente y percepciones en general, que determinan la conducta
de compra de un producto”. En los afios recientes, es posible observar una evolu-
cion de esta definicién al incorporarse otros elementos importantes y sobre todo
las interrelaciones que implica; asi, Forero (2018, 11) plantea que su proposito es

describir el tipo de relacionamiento que se establece entre las personas cuando desa-
rrollan procesos de intercambio y deben detectar eventos importantes, ausencias de
informacion, sesgos informativos, agentes intencionales que funcionan bajo reglas
determinadas por intereses de mercado, similitudes con intercambios anteriores y
objetivos del consumo, entre otros aspectos.

Teoria del consumidor

Como se ha sefialado, la ciencia econémica se centra en el comportamiento de
los agentes econémicos para comprender la conducta de las unidades que par-
ticipan en el mercado y entender como y por qué en estas unidades se toman
decisiones econémicas.

En particular, la teoria de la conducta del consumidor describe la manera en
que los consumidores asignan sus ingresos entre los bienes y servicios que re-
quieren y como estas decisiones de compra determinan la demanda en el merca-
do, a través de tres aspectos principales:

1. Las preferencias de los consumidores: se trata de encontrar una manera
practica de describir las razones por las que las personas prefieren un
bien a otro.

2. Lasrestricciones presupuestarias: naturalmente, los consumidores tam-
bién consideran los precios y tienen un ingreso limitado que restringe
las cantidades de bienes que pueden comprar.

3. Las elecciones de los consumidores: dadas sus preferencias e ingresos li-
mitados, deciden comprar las combinaciones de bienes que maximizan
su satisfaccion, en funcién de los precios de los distintos bienes. Por tan-
to, comprender la eleccion de los consumidores ayudara a comprender la
demanda, es decir, como la cantidad que deciden comprar los consumi-
dores de un bien depende de su precio. (Pindyck y Rubinfeld 2009, 76)
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Por otro lado, desde el neuromarketing, se define el comportamiento de
compra del consumidor como un proceso que se ve influenciado por circunstan-
cias o factores externos e internos, integrado por una serie de pasos que se van
dando hacia adelante y hacia atras que al final propician o llevan a la decisién de
compra. Dubois y Rovira (1998) describen las siguientes fases: despertar, identi-
ficar o reconocer la necesidad; recopilar y hacer un tratamiento de la informa-
cion; formular y llevar a cabo la eleccion; evaluaciéon de las consecuencias. Es
decir, el ciclo considera también el comportamiento después de la compra.

Schiffman y Kanuk (2010), por su parte, proponen una sintesis de los mode-
los del comportamiento del consumidor y los agrupan en cuatro:

Punto de vista econémico: propone que el consumidor toma decisiones racionales, se
le conoce también como la teoria del <hombre econémico».

Punto de vista pasivo: describe al consumidor como un sujeto sumiso frente a las cam-
pafias promocionales de productos; califica al consumidor como comprador compul-
sivo, irracional e impulsivo.

Punto de vista cognitivo: refiere al consumidor como un solucionador pensante de
problemas, que se enfoca en los procesos a través de los cuales busca informacion y
la evaltuia para la toma de decisién.

Punto de vista emocional o impulsivo: sostiene que los procesos de compra llevados a
cabo sobre una base emocional se centran mas en los sentimientos o el estado de ani-
mo del sujeto, y dan poca importancia a recabar informaciéon para tomar una mejor
decisién de compra, aunque esto tampoco significa tener un comportamiento irracio-
nal. (Schiffman y Kanuk 2010, 462-464)

De tal forma, las anteriores propuestas (teoria del consumidor y neuromar-
keting) identifican un tomador de decisiones que no solo considera el contexto,
sino analiza las posibles consecuencias, determina los diferentes escenarios, y
calcula la mejor alternativa de entre las opciones que tiene para elegir; lo que in-
dicaria es que la toma de decisiones es un proceso completamente racional, no-
cion que confirma lo sugerido por la economia convencional.!

Desde el enfoque del comportamiento del consumidor en relaciéon con el
concepto de marketing, las decisiones de compra van mas alld y abarcan el ana-

1 La economia convencional o neoclasica postula la hipotesis de la racionalidad del homo
economicus que basicamente plantea que este tiene un caracter egoista y busca optimizar
su situacion (mayor satisfaccion de consumo en el caso del consumidor y mayor margen de
ganancia en el caso del productor o empresario), bajo su propia restriccion presupuestal.
Esto es, el agente econdémico se guia por su posicion individual, dado su caracter egoista,
sin tomar en cuenta aspectos relativos al entorno social o de tipo emocional.
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lisis de las conductas o el conjunto de acciones que ejercen las personas al tomar
decisiones de consumo; la decision

[...] incluye lo que compran, por qué lo compran, cuando, dénde, con qué frecuencia
lo compran, con qué frecuencia lo utilizan, como lo evalian después de la compra, el
efecto de estas evaluaciones sobre compras futuras, y cdmo lo desechan. Si bien to-
dos los consumidores son unicos, una de las constantes mas importantes entre todos
nosotros, a pesar de nuestras diferencias, es que todos somos consumidores. (Schiff-
man y Kanuk 2010, 5)

Ahora bien, desde la psicologia del consumidor que tiene como objetivo des-
cribir lo que ocurre cuando las personas interactlan en procesos de consumo e
intercambio, donde deben identificar elementos importantes tales como su pro-
pobsito, sesgos o falta de informacion, caracteristicas similares a eventos previos,
hay aportes relevantes vinculados con la eleccién y la toma de decisiones de los
individuos. Forero (2018) expone que no se trata de procesos de libre albedrio, y
hay evidencias de que

[...] la estructura del entorno, la historia de aprendizaje de las personas y las caracte-
risticas de los procesos cerebrales que poseemos hacen de los humanos una presa
relativamente facil para los esfuerzos de persuasién. Aun cuando somos capaces de
identificar relaciones complejas entre los eventos, en muchas ocasiones, nuestro de-
seo de maximizar los beneficios incrementa el riesgo de tomar decisiones irracionales
y contrarias a este fin. (Forero 2018, 12)

Racionalidad: fundamento de la economia

En la historia del pensamiento econémico, el andlisis del concepto de racionali-
dad ha sido central. En el concepto abstracto del homo economicus esta implici-
ta la idea de que

[...] la conducta de los individuos es producto de una racionalidad netamente maximi-
zante, de tal manera que las decisiones parecieran estar determinadas por una especie
de homunculo interior que esta en capacidad de discernir apropiadamente acerca de los
fines y los medios mas idoéneos para que las personas logren el objetivo maximo de sa-
tisfacer de la forma mas perfecta posible sus multiples necesidades. (Botero 2016, 24)

Leriche (2007) agrega que al homo economicus se le concibe como si fuera un
individuo que ya por naturaleza es racional y menos complejo por carecer de
emociones:
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[...] es la prescripcion de un individuo que a priori es racional como dato que aparece
en su forma imprescindible de la naturaleza humana. Atributo obtenido por aquellas
categorias que buscan la reducciéon de la complejidad del ser humano por medio de
la no inclusion de sus emociones y buscando predecir y explicar el futuro lo mas cer-
cano posible a la realidad,

y lo explica a través de varias conductas:

[...] a) persigue finalidades coherentes entre si; b) emplea medios apropiados para al-
canzar las finalidades perseguidas con base en el egoismo; c) por lo general no se ba-
san en la suma de importantes caracteristicas de la vida humana, como la simpatia
por otros, el interés moral, la religiosidad o la apreciacion estética; d) se presupone
que los medios y los fines son légicamente distintos; e) incurre en la idea de que los
motivos se mantienen de manera eterna en el tiempo y que dichos resultados son uni-
versales y absolutos [...] (Leriche 2007, 159)

Estas y otras contribuciones sirvieron de base para formular los supuestos
tradicionales de la economia y con ello la construccion de modelos econémicos
rigurosos y légicamente coherentes, para explicar las causas y efectos del com-
portamiento humano real en un marco organizacional y de toma de decisiones.
Asi, la ciencia econémica elabora conceptos abstractos con los que explica y sim-
plifica la racionalidad y cuya aplicacién se pretende sea universal.

Sin embargo, como lo sugiere Altman (2012), los supuestos convencionales
que forman la base de predicciones y explicaciones sobre la toma de decisiones
de las personas son varios; suponen que las personas tienen preferencias esta-
bles y consistentes, que eligen en solitario, que la manera en que forman sus
preferencias no es importante; que tienen las mismas preferencias (pues se asu-
me que los individuos son todos mas o menos iguales); son maximizadoras, po-
seen conocimiento perfecto, capacidad para hacer calculos y fuerza de voluntad
ilimitadas; y son capaces, ademas, de actuar de acuerdo con sus preferencias
(Altman 2012).

En resumen, desde la economia se considera que las decisiones individuales
de consumo se toman de modo légico, razonado y eficiente para lograr el maxi-
mo beneficio propio y del mayor nimero de individuos. Como sostienen Marti-
nez y Ortega (en Scalzo 2017, 15) “este rasgo, de ser predecible o calculable es
central para llegar a entender lo que los modernos llaman racionalidad”.

La propuesta de la economia neocldsica acerca de que los agentes econdémi-
cos son maximizadores y toman decisiones con las que procuran siempre conse-
guir la mayor utilidad, aun en entornos de incertidumbre o en contextos de ries-
go, se retoma en el modelo de utilidad esperada que se conoce también como
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teoria de los juegos. Von Neumann y Morgenstern postulan, en el texto clasico
Theory of games and economic behaviour, publicado en 1944, que el modelo de
referencia “vino a representar uno de los mayores logros dentro de la teoria eco-
nomica moderna, asi como la transformacion radical de nuestro entendimiento
en relacién con la toma de decisiones y la seleccion de estrategias en distintos
campos del saber” (Soto y Valente 2005, 498).

Después, se sumaron otras contribuciones que modificaron la perspectiva de
la racionalidad practicamente perfecta. A Herbert Simon se le reconoce como uno
de los principales expositores al proponer la teoria de la racionalidad limitada o
bounded rationality, definida como: “una amplia gama de explicaciones descripti-
vas, normativas y prescriptivas del comportamiento efectivo, que se aparta de los
supuestos de la racionalidad perfecta” (Wheeler 2018, 1). Se afiaden, asi, “contri-
buciones clave, desde las ciencias de la decisién, la economia, la cognicién y la
neuropsicologia, la biologia, la informatica y la filosofia, a nuestra comprensién
actual de la racionalidad limitada” (Wheeler 2018, 1).

Por su parte, Guerrero (2018) expone que la teoria de racionalidad limitada
“sustenta que es imposible verificar todas las alternativas posibles, por lo que no
se puede obtener una optimizaciéon de la eleccion”, de tal forma que

[...] cuando un individuo debe decidir, influyen en él los deseos que posee y las opor-
tunidades que cree poseer, lo que hace probable que el sujeto no sea consciente de
muchas de las oportunidades que le son viables, que sus creencias no sean correctas
y que considere favorables ciertas oportunidades que en realidad no lo son, debido a
que no puede garantizar la eleccién de la mejor alternativa [...] (Guerrero 2018, 184)

En contraposicion con la racionalidad econémica tradicional, Hernandez
Cervantes (2019) retoma el planteamiento de Simon acerca de que no existe
agente econdémico que posea capacidades cognitivas ilimitadas de aprendizaje,
de procesamiento de informacion y de memoria; y que, ademas, tenga todo el
tiempo disponible para tomar decisiones. Esto presumiria, sostiene, que es un
individuo que no comete errores en forma sistematica, sino solo quiza en forma
aleatoria y agrega que estas conductas no se pueden explicar solo como limita-
ciones pues ello resultaria impreciso, de ahi que desarrolle el modelo de razona-
miento basado en las heuristicas (Hernandez Cervantes 2019).

De esta manera, la revision realizada permite identificar que el interés cen-
tral en la diversidad de argumentos desarrollados en la literatura, para sefialar o
plantear criticas al caracter racional considerado en los preceptos econémicos
tradicionales, es contribuir a enriquecerlos o bien matizarlos e incluso modifi-
carlos en algiin sentido para que se adapten y puedan ofrecer objetividad al mo-
mento de interpretar las conductas de los agentes. Estos, si bien son racionales,
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funcionan en un ambiente complejo donde los factores subjetivos tienen tam-
bién peso.

Economia del comportamiento

En los afios recientes, han proliferado las criticas o cuestionamientos al modelo
racional de la economia convencional. Autores como Quintanilla (2010) sefialan
que siendo la economia una ciencia estructurada con un cuerpo teérico sélido,
ha sido sujeta a revisiones y a una discusién légica, saludable y razonable de
sus postulados para dar paso a un proceso de evolucién, transformacion y adap-
tacion, necesario, de acuerdo con el devenir de los tiempos y los acontecimien-
tos actuales.

Altman (2012) propone que nuevos escenarios dan la pauta para generar in-
vestigacion orientada a probar los supuestos basicos de la economia. Sugiere
que existe una cierta insatisfaccién en cuanto a la aplicacion en la practica de los
alcances teoricos de la economia convencional y que ya no es suficiente “la cons-
truccion de teorias econdémicas que sean matematicamente elegantes y légica-
mente consistentes, pero que tienen poca conexion con el mundo real” (Altman
2012, 21).

Precisamente, la EC irrumpe cuestionando estos paradigmas, en particular
su argumento principal: la racionalidad de las personas; con ello, flexibiliza los
supuestos de la economia tradicional. Surge como una rama que busca dar ma-
yor integralidad a lo que se habia conceptualizado como toma de decisiones del
consumidor, debido a que agrega componentes mas realistas a la ecuacion, y
permite asi un analisis mas amplio acerca de la toma de decisiones. Al respecto,
Tansif ur Rehman (2016) sefala que la conducta de las personas varia de acuerdo
con las circunstancias, cambia con respecto al tiempo y es impactada por juicios
emocionales e influencias sociales. Agrega que la economia tradicional esta sien-
do evaluada intensamente, de tal manera que ahora la forma en que las personas
toman decisiones se estudia incorporando los planteamientos de la psicologia;
esto es, va mas alla de “verse influenciados por el concepto de la homo-econo-
mia, que puede explicarse como la maximizacion racional, utilidad o beneficio, y
el costo de minimizar a las personas con preferencias relativamente estables”
(Tansif ur Rehman 2016, 128).

Conviene sefalar que este tipo de analisis y revision de las interrelaciones
entre ambos campos del conocimiento ya se habian abordado, aunque en forma
dispersa, a lo largo de la historia de las ciencias econ6micas. Es a partir de las
aportaciones de Gabriel Tarde, a quien se identifica como el padre de la psicolo-
gia econémica, por su obra La psichologie economique, de 1902, que se ubicarian
los fundamentos de lo que luego se conoce como la EC, una teoria emergente.
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Mas adelante, Katona (1974) analiz6 la conducta de ahorro de los consumidores
en tiempos de recesion y concluyo que, si bien hay una relacién entre el ingreso
y el gasto, esta depende, mas alla de la decisién racional del individuo, de las
circunstancias que se viven al momento de la compra. Ello rompe con el supues-
to econémico de que el consumo o gasto de los agentes econ6micos dependen
de la confianza o la voluntad de compra; en otras de sus investigaciones basadas
en microdatos derivados de encuestas sobre la actitud y expectativas de compra,
disefié un indice de confianza del consumidor, mismo que aun se aplica en la ac-
tualidad. Ambos estudios ya sugerian que los datos subjetivos deben comple-
mentar los datos econdémicos convencionales.

Mas recientemente, surge como una innovacién la necesidad de enriquecer
la visiobn economicista tradicional con un abordaje interdisciplinario que integra
diversas ciencias, donde destacan la psicologia, la sociologia y la antropologia
social, con aportes importantes derivados de estudios sobre la personalidad y la
conducta social.

Como sugiere Quintanilla

[...] existen evidencias que relacionan las crisis econémicas con las motivaciones de
los consumidores y viceversa. La economia, como realidad social, es parte del am-
biente y ejerce una influencia muy importante sobre la vida de las personas. Pero
también las conductas que las personas desempefian colectivamente determinan el
curso de muchos de los acontecimientos econdémicos. En términos coloquiales, se
puede afirmar que la economia influye sobre las motivaciones, conductas, actitudes,
emociones y expectativas de los ciudadanos, de igual manera que todas ellas influyen
sobre la economia [...] (Quintanilla 2010, 40)

Asi, la psicologia y su estudio sobre el comportamiento humano le suma a la
economia elementos que enriquecen la explicacién de su modelo convencional y
surge hace un par de décadas la EC o economia conductual, como una disciplina
hibrida que aborda el funcionamiento de la economia con un nuevo enfoque,
busca explicar e incluso predecir el comportamiento del consumidor al conside-
rar que tiene una racionalidad limitada y a la vez esta provisto de factores sub-
jetivos que habian sido considerados irrelevantes y que en muchas ocasiones,
pueden incluso ser los de mayor peso.

El objetivo de la EC es entender como opera el pensamiento humano para
luego comprender como es el funcionamiento del cerebro de las personas al mo-
mento de tomar decisiones (Thaler 2018). La piedra angular de esta disciplina es
estudiar la toma de decisiones econémicas, incluyendo las emociones, pensa-
mientos y en general las tendencias de comportamiento social. Esto permite un
abordaje distinto de los procesos que intervienen en el tomador de decisiones y
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provee informacién para el disefio de estrategias mas adecuadas en cuanto a la
posible modificacion de la conducta del consumidor. Ademas, hace hincapié en
el estudio de los juicios que afectan las decisiones que se toman, que pueden es-
tar sesgadas por los propios modelos mentales del individuo, por sus procesos
basicos como la motivacion, el aprendizaje, la percepciéon, asi como por sus ac-
titudes y su personalidad; en general, por los recursos mentales, los cuales ses-
gan una toma de decisiones racional.

La EC involucra también el estudio de los agentes econdémicos que actiian en
los mercados, sus rarezas, restricciones y extravagancias, cualidades humanas
que de acuerdo con Kosciuczyk (2012) deberian considerarse como parte relevan-
te del proceso, pues tienen efectos en las decisiones econémicas y ponen en entre-
dicho los supuestos tedricos del libre mercado. El autor sefiala que

si la eficiencia del mercado dependiera de que los agentes econémicos actiien racio-
nalmente, como la economia neoclasica presupone, el descubrimiento de anomalias
sistematicas, de irracionalidad, en su comportamiento sugiere que el mercado real es
menos eficiente de lo que indican los modelos. (Kosciuczy 2012, 24)

Mullainathan y Thaler identifican tres formas principales de complicaciones
que impactan en los mercados y que destacan por no conducirse de acuerdo con
lo que explica el modelo econémico neoclasico:

1. La racionalidad limitada refleja las capacidades cognitivas que limitan la resolu-
cion de problemas humanos. 2. La fuerza de voluntad limitada capta el hecho de que
las personas a veces toman decisiones que no son de su interés a largo plazo. 3. El
interés propio limitado incorpora el hecho reconfortante de que los humanos a me-
nudo estan dispuestos a sacrificar sus propios intereses para ayudar a los demas.
(Mullainathan y Thaler 2000, 2)

Otros aportes como la teoria prospectiva de Kahneman y Tversky (1979) des-
criben co6mo las personas toman decisiones en situaciones donde tienen que elegir
entre alternativas que implican riesgo, la idea se basa en que las personas no pien-
san o deciden, sino que resuelven los problemas con otro tipo de razonamientos.
Los autores plantean la tesis de que en ocasiones existen creencias detras de las
decisiones, sobre todo en situaciones de incertidumbre. Afirman que generalmen-
te las personas “confian en un namero ilimitado de principios heuristicos que re-
ducen las tareas complejas de evaluar probabilidades y predecir valores a opera-
ciones de juicio mas simples” (Kahneman y Tversky 1974, 1124). De ahi deriva la
descripcion de tres elementos o heuristicas: representatividad, disponibilidad y
anclaje, conocidos como herramientas cognitivas automaticas, de aplicacion ins-
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tintiva, cotidiana e inconsciente (Valdivieso 2014). Se considera que las personas
se forman juicios con los cuales calculan probabilidades por semejanza. La prime-
ra heuristica, que son los juicios por representatividad, indica qué tanto lo que se
observa se parece a una imagen mental que ya se posee (Tversky y Kahneman
1973); el sesgo por disponibilidad que es la segunda heuristica, la de juicio, suce-
de cuando el sujeto juzga con base en la frecuencia de eventos repetitivos, de cla-
ses de palabras o de resultados combinados a los que ha sido expuesto; la tercera
es la heuristica de anclaje “que ocurre cuando las personas estiman valores toman-
do por base una cifra de partida, y la ajustan en el sentido que aprecien convenien-
te para llegar a una estimaciéon que, a su juicio, es correcta” (Valdivieso 2014). Ade-
mas, cuando las personas toman decisiones, sobre todo en situaciones de
incertidumbre, no cometen errores circunstanciales, sino que es posible identifi-
car pautas de conducta, “los comportamientos humanos que se apartan de la ra-
cionalidad perfecta son sistematicos y predecibles” (Barragué 2017).

Kahneman (2012), a partir de investigaciones derivadas de la psicologia cog-
nitiva y social, ciencias que han estudiado las formas de pensamiento, persona-
lidad o conducta de los individuos, desarrolla un modelo para explicar como tra-
baja la mente. Se basa en estudios sobre la intuicién, considerada esta como uno
de los procesos de pensamiento mas complejos ya que es automatica o incons-
ciente, a la vez que sustenta muchos de los juicios y decisiones que se toman.

Desde las ciencias cognitivas, por ejemplo, se aborda un cuestionamiento
sobre la modularidad de la mente. Se cuestiona si

[...] la mente constituye un sistema unitario con el que captamos, operamos y resol-
vemos cualquier tipo de problema, sea este de caracter l6gico-matematico, fisico,
lingtiistico o social; o si por el contrario la mente es un conjunto de procesos y siste-
mas especializados en resolver diferentes tipos de problemas, con estructura y com-
petencia distinta segtin el campo sobre el que operan [...] (Garcia 2007, 27-28).

Es decir, para estas teorias la mente humana esta compuesta por diversos
modulos o sistemas que funcionan para diferentes actividades o procesos como
“las percepciones de objetos, la orientacion en el espacio, el lenguaje, la interac-
cion con otras personas”. Se asume que, en el desarrollo de su proceso evolutivo,
al ser humano “le han surgido y conformado estructuras cognitivas especializa-
das en el manejo y resolucion de problemas en ambitos o dominios muy distin-
tos: el mundo fisico y el mundo social” (Garcia 2007, 27-28).

Kahneman retoma la nocién de sistema utilizada por Stanovich y West (2000).
En su modelo desarrollado para explicar como funciona la mente del ser humano
al tomar decisiones, describe que esta opera a través de dos sistemas que se dis-
tinguen por “las operaciones automaticas del Sistema 1 y las operaciones contro-
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ladas del Sistema 2”, e intenta con ello demostrar cémo la “memoria asociativa,
el nucleo del Sistema 1, continuamente construye una interpretacién coherente
de lo que sucede en nuestro mundo en cada instante” (...) para “dar una idea de
la complejidad y riqueza de los procesos automaticos, y a menudo inconscien-
tes, subyacentes en el pensamiento intuitivo, y de como estos procesos automa-
ticos explican la heuristica de los juicios” (Kahneman 2012, 16).

Este modelo muestra cierta similitud con el esquema propuesto por Sigmund
Freud (1940) en su teoria del psicoanalisis, al que llamo aparato psiquico, y con
el que explico el funcionamiento de la mente a través de una estructura formada,
en este caso, por tres instancias que definen la conducta del individuo: el ello, el
yo y el super yo.

El Sistema 1 opera de manera rapida y automatica, con poco o ningun esfuerzo
y sin sensacion de control voluntario; genera impresiones y sentimientos que son
la fuente principal de las creencias explicitas y las elecciones premeditadas del otro
sistema, el Sistema 2; sus operaciones automaticas crean patrones de ideas com-
plejas; incluye capacidades y destrezas innatas que se comparten con otros anima-
les como el poder percibir, reconocer objetos, orientar la accion y evitar pérdidas.

El Sistema 2 centra su atencion en actividades mentales superiores que re-
quieren de esfuerzo y demandan calculos complejos; es el encargado de actuar,
elegir y concentrarse. Representa al yo consciente y racional encargado de elegir
y decidir y ordenar la forma en que se actuara. Requiere de manejar la capacidad
de atencion y la memoria en forma adecuada, pues puede cambiar la manera de
trabajar del Sistema 1 (Kahneman 2012).

La combinacién de ambos sistemas funciona asi: la mayoria de las cosas que
pensamos y hacemos (Sistema 2) se originan en el Sistema 1, pero el Sistema 2 toma
las riendas cuando las cosas se ponen dificiles, y es el que normalmente “tiene la
ultima palabra” o toma la decision. La divisiéon del trabajo entre los dos sistemas es
muy eficiente, minimiza el esfuerzo y optimiza la ejecucion, lo que casi siempre
funciona porque el Sistema 1 es en general muy bueno en lo que hace: sus modelos
de situaciones familiares son adecuados, sus predicciones a corto plazo suelen ser
también adecuadas, y sus respuestas iniciales a los retos son rapidas y generalmen-
te apropiadas; sin embargo, en el Sistema 1 hay sesgos, errores sistematicos que es
propenso a cometer en circunstancias especificas; en ocasiones responde a cuestio-
nes mas faciles que las que se le estan planteando, y entiende poco de légica y es-
tadistica. Otra limitacioén del Sistema 1 es que no puede ser desconectado.

Esta hibridacién de ciencias o interdisciplinariedad es un campo que aun tie-
ne mucho que aportar y en ambitos de aplicacién diversos. De hecho, en la actua-
lidad se llevan a cabo investigaciones y experimentos en multiples escenarios
que buscan constatar los aportes de la EC en distintas poblaciones o entornos y
que, por lo mismo, auin presentan limitaciones metodolégicas (Kosciuczyk 2012).
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En afios recientes, destacan autores como Vernon Smith y Daniel Kahneman,
quienes obtuvieron el Premio Nobel en 2002, dando con ello mayor visibilidad a es-
tas propuestas que se distinguen por sus aportaciones a la economia empirica: “un
volumen creciente de investigacion econdémica se dedica a la contratacion empirica
de los postulados econdmicos neoclasicos y al desarrollo de nuevas teorias a partir
de experimentos de laboratorio controlados por el investigador” (Moreno 2002, 25).
A Smith se le reconoce “por sus aportaciones fundamentales a la economia experi-
mental” y a Kahneman “por sus contribuciones al estudio del comportamiento de los
agentes aplicando el andlisis de la psicologia cognitiva”. Es a raiz de las conclusio-
nes de Smith que se reconoce a Kahneman como quien integré la psicologia en la
ciencia econdmica. Después, en 2017, Richard Thaler recibié también el Premio No-
bel por sus investigaciones relacionadas con la EC, lo que le dio reconocimiento
cientifico y sobre todo un posicionamiento en el campo de las ciencias sociales.

Desde el enfoque de la EC, al ser un campo de investigacion reciente, se pro-
mueve la investigacién aplicada en diferentes ambitos, asi como programas, pro-
puestas y campafias que adquieren interés, a la vez que se empieza a considerar
en entornos relacionados con politica publica, salud, educacion, estrategias de
mercado, entre otros.

Uno de esos campos es el relacionado con cuestiones legales, como el cuida-
do del consumidor. Se reconoce que existen métodos o técnicas para la protec-
cion del consumidor como las que estarian obligadas las empresas a seguir en
cuanto a ofrecer toda la informacién necesaria para mejorar el proceso de com-
pra del consumidor. Al respecto, De la Maza Gazmuri (2016) expone que, si bien
en su concepcién esto es en beneficio del consumidor, el resultado no siempre
es satisfactorio debido, en gran medida, a lo concerniente a la racionalidad hu-
mana. Este autor argumenta, que, en primer lugar, “tendria que darse el caso de
que los consumidores leyeran la informacion, la comprendieran y se comporta-
ran racionalmente”, sin embargo “la falta de lectura y comprensién de la informa-
cion no parece agotar el problema. Aun hay que afadir la cuestion de la raciona-
lidad defectuosa” ya que “las personas actian determinadas por perjuicios e
incomprensiones de la realidad” (De la Maza 2016, 362).

Al respecto, Barr-Grill (2013) agrega que también los proveedores reconocen
esta irracionalidad del consumidor y suelen aprovecharla. Explica cémo funcio-
na el individuo ante los contratos que firma, los cuales legalmente se presupone
que presentan informacién precisa y clara; es en esos casos que el autor sugiere
la aplicacion de la EC como herramienta para elaborarlos de forma mas clara y
asi el consumidor comprenda mejor los contratos que firma.

Saavedra (2011) describe como desde el analisis econémico del derecho, se
agregan elementos conceptuales de la economia al estudio formal de fendmenos
juridicos y se incorporan nociones de las ciencias del comportamiento en gene-
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ral y en particular de la EC. Su propo6sito no es eliminar constructos derivados
del enfoque de la teoria de la eleccion racional tradicional, sino

dotar de realidad a estos postulados con la esperanza de que se puedan predecir de
mejor manera las conductas humanas y, por qué no, contribuir al resguardo de los
mercados de decisiones individuales que distan de ser racionales (en los términos
con los que se entiende en la micro-economia clasica) y que no logran maximizar el
interés individual (Saavedra 2011, 57).

El autor enfatiza la importancia de reconocer el propésito real de la incorpo-
racion de las ciencias del comportamiento a la discusion de la eleccion racional
y generar un modelo mas robusto para describir a los agentes econémicos, hacer
mejores predicciones y describir adecuadamente las conductas humanas conoci-
das como anomalias.

Hace referencia a Thaler (2018), en cuanto a la discusion sobre anomalias, el
autor destaca que desde el modelo econémico se supone que las personas opti-
mizan sin tomar en consideracion el grado de dificultad de la tarea. Para expli-
carlo utiliza el ejemplo del ajedrez, considerado un juego con cierto grado de
dificultad, y senala:

La mayoria de nosotros jugamos muy mal al ajedrez y no tenemos posibilidad de ganarle
a un programa gratuito de nuestro celular, y mucho menos a un gran maestro. Por tanto,
carece de sentido suponer que el agente representativo juega al ajedrez tan bien como al
tres en raya. Pero eso es en esencia lo que suponemos en economia (Thaler 2018, 14-15).

Se suele pensar que, dando incentivos correctos a los seres humanos, estos estaran en
la plena capacidad de no incurrir en errores al momento de evaluar las opciones a su
disposicion y por ende al tomar una decision. Sin embargo, los errores de juicio o en el
procesamiento de la informacién a los que presta atencién la psicologia cognitiva, o en
general las ciencias del comportamiento, no se ven superados por el incremento de in-
centivos. La razon de ello es que los “defectos” proceden no de elementos conscientes,
sino que subyacen a nuestra mente, por lo que no es facil hacerlos a un lado aun cuan-
do estemos conscientes de su existencia. A estos especificos “defectos” se les denomina
razonamientos heuristicos y cuando se materializan de modo sistematico ocasionando
un conjunto de errores se les conocera como sesgos cognitivos. (Saavedra 2011, 65)

Asi, resulta conveniente retomar la revisién de las llamadas anomalias, razo-
namientos heuristicos o sesgos cognitivos, conceptos que se consideran diver-
gentes a los postulados tradicionales y que la EC identifica como aspectos impor-
tantes susceptibles de sistematizarse y que conforman la base teérica que ha
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permitido a esta disciplina emergente avanzar en su demostracion empirica. Al
respecto, conviene recordar en primera instancia que la EC concibe a las perso-
nas como poseedoras de una racionalidad limitada o acotada; con una tendencia
natural hacia la busqueda de la satisfaccién de sus necesidades, y, al momento
de tomar una decision, no cuentan con toda la informacion necesaria o relevante;
asimismo, sus decisiones se ven influidas por una serie de factores que modifi-
can o desvian su comportamiento.

Una muestra de la relevancia que la EC ha adquirido en los ultimos afios es
que el Instituto Interamericano de Desarrollo Econémico y Social (INDES), unidad
del Banco Interamericano de Desarrollo (BID), da a conocer sus alcances y pro-
mueve su implementacion en diversos ambitos a través de eventos de capacita-
cion y formacion.

En su planteamiento describe los sesgos o desviaciones que provocan com-
portamientos que se alejan de los asumidos por el modelo econémico estandar,
y los clasifica bajo tres dimensiones: por preferencias, creencias y formas de
procesamiento de la informacién (INDES 2021). Los sesgos por preferencias son
la aversion a las pérdidas (Kahneman y Tversky 1979) que es una fuerte tenden-
cia a sentir mas descontento por sufrir una pérdida que satisfaccién por obtener
una garantia de la misma magnitud. Kahneman y Tversky (1979) desarrollan la
teoria prospectiva como una critica a la teoria de la utilidad esperada que usual-
mente serviria como modelo para explicar la toma de decisiones bajo riesgo. Su
propuesta se basa en

[...] una teoria alternativa de la elecciéon, en la que se asigna valor a las ganancias y
pérdidas en lugar de a los activos finales y en la que las probabilidades se remplazan
por ponderaciones de decision. La funcién de valor es normalmente céncava para las
ganancias, comunmente convexa para las pérdidas, y generalmente es mas pronun-
ciada para las pérdidas que para las ganancias. Los pesos de decisién son general-
mente mas bajos que las probabilidades correspondientes, excepto en el rango de
probabilidades bajas. (Kahneman y Tversky 1979, 263)

Otro sesgo por preferencia es el llamado cortoplacismo (Rubinstein 2003), la
tendencia a elegir un beneficio menor que esta préximo en el tiempo; se puede
reconocer como esa impaciencia que se percibe como mas gratificante al obtener
beneficios inmediatos. Fehr (2002) lo expresa de manera sencilla:

Por ejemplo, cuando