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RESUMEN

Este es un articulo de exposicién sobre Psicologia y Economia. Ademds de dar una vision
general y describir los principales retos, se ilustra con tres experimentos de campo
cémo la incorporacién de ideas provenientes de psicologia en la investigaciéon econémica
estd dando nuevas pautas para interpretar la conducta humana, ampliando asi el conjunto
de herramientas de politica.

ABSTRACT

This is an expository paper on Psychology and Economics (also known as Behavioral
Economics), a field currently at the forefront of the research agenda in economics. Be-
sides giving an overview and a description of the main challenges of this field, this paper
describes three experiments from the field to show how the inclusion of insights from
psychology into economics is giving us novel ways to interpret human behavior, thus wid-
ening our policy toolkit.
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1. INTRODUCCION

El supuesto de racionalidad individual se extiende por toda la economia. Este prin-
cipio es lo que permite la aplicacién de los métodos matemdticos de optimizacion,
proporcionando un marco parsimonioso y extremadamente util para validacién
empirica; sin embargo, hace cuarenta anos, al mismo tiempo que se estaba re-
finando este marco analiticamente elegante y normativamente prometedor, los
psicologos Daniel Kahneman y Amos Tversky empezaron a descubrir fallas en el
principio de racionalidad: las habilidades cognitivas y la fuerza de voluntad de
los seres humanos son limitadas. Debido a estas limitaciones, es comun que los
individuos tomen decisiones que se alejan sistematicamente de las predicciones
del modelo estdndar de la economia. Kahneman y Tversky no recibieron mucha
atencion de la profesion econémica sino hasta 1979, cuando publicaron “Prospect
Theory: an Analysis of Decision under Risk” en Econometrica (Kahneman y Tvers-
ky, 1979). Hoy se tiene un campo boyante denominado Psicologia y Economia que
estd tratando de incorporar al andlisis econdmico las ideas de los psicélogos sobre
el comportamiento humano.

Este es un articulo de exposicién sobre Psicologia y Economia, no presenta nin-
gun material que pudiera ser considerado original. Por ahora el dnico objetivo es
presentar las ideas bdsicas y algunos resultados de un tépico que actualmente se
encuentra en la frontera de la agenda de investigacion en economia. Se considera
que es importante despertar el interés en la incorporacién de ideas de los psico-
logos en economia porque se tiene sélida evidencia empirica de que algunas de
éstas son relevantes para el comportamiento real en contextos que son de interés
para los economistas. En muchas areas, cuidadosos estudios empiricos estan cues-
tionando la visién tradicional de la toma de decisiones, ampliando el conjunto de
herramientas de politica que deberiamos considerar. Ademads, esta evidencia esta
sugiriendo no sélo la necesidad de herramientas nuevas, sino esta proponiendo
cambios con un costo relativamente bajo en las politicas existentes que podrian
mejorar significativamente su eficacia.

Este articulo estd organizado de la siguiente manera: en las secciones 2 y 3 se
presenta una vision general y los principales retos que enfrenta esta drea. La parte
4 es la historia de las interacciones entre Psicologia y Economia. En la seccién 5 se
ilustra como se estdn usando las lecciones epistemoldgicas de este campo para
entender mejor temas de interés ptblico como ahorro y salud publica. Se concluye
en la parte 6.
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2. VISION GENERAL

DellaVigna (por publicarse) clasifica las desviaciones de los individuos del modelo
estdndar de economia en tres tipos:

1 Preferencias no-estandar.
2 Creencias no-estandar.
3 Toma-de-decisiones no-estandar.

2.1 Preferencias no-estdndar

La mayor parte de la investigaciéon empirica en Psicologia y Economia se ha enfoca-
do en preferencias no-estdndar, en donde destacan tres dimensiones: preferencias
sobre tiempo, preferencias sobre riesgo y preferencias sociales.

Preferencias sobre tiempo. Los problemas de auto-control cuestionan el supuesto
de que el factor de descuento es consistente a través del tiempo. En particular, la
evidencia sugiere que el descuento es mas pronunciado en el futuro cercano que
en el futuro lejano. Cuando evaltan eventos en el futuro distante, los individuos
son pacientes, y hacen planes para hacer ejercicio y dejar de fumar. A medida que
se acerca el futuro, el descuento se vuelve mds pronunciado, y los individuos co-
men sin control y encienden otro cigarro. Preferencias con estas caracteristicas
inducen inconsistencias temporales. Un modelo con problemas de auto-control
puede ayudar a explicar varios hallazgos que son andmalos segtin el modelo estin-
dar: (1) obsesion por contratos de membresia en gimnasios; (2) semi-ignorancia
de las tasas de interés post-introduccion al aceptar tarjetas de crédito; (3) deuda
liquida y ahorros iliquidos en el proceso de acumulacién de riqueza; e (4) inercia
en las cuentas para el retiro.

Preferencias sobre riesgo. La evidencia cuestiona el supuesto de una funcién de uti-
lidad global, y sugiere que la funcién de utilidad depende de referencias. Preferen-
cias que dependen de una referencia ayudan a explicar (1) aversion excesiva a pe-
queiios riesgos; (2) efecto dotacién' de negociadores sin experiencia; (3) resistencia
a vender casas con pérdidas; (4) la anomalia de la prima de las acciones en los ren-
dimientos de los activos; (5) la tendencia a vender “ganadores” y no “perdedores”

El efecto dotacion es una asimetria entre la disposicion a pagar y la disposicion a aceptar.
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en los mercados financieros; y (6) la tendencia a asegurar riesgos pequenos.
Preferencias sociales. La evidencia sugiere que la funcién de utilidad depende de
la situaciéon de otra gente, cuestionando el supuesto del egoismo puro. Las pre-
ferencias sociales ayudan a explicar: (1) aportaciones caritativas; (2) donaciones
de regalos en actividades de recoleccién de fondos; y (3) respuesta del esfuerzo a
compensaciones no monetarias. Es importante sefialar que la investigacién sobre
preferencias sociales tiene mas brechas entre el laboratorio y el campo, que la in-
vestigacion sobre auto-control y referencias: la aplicacién de los modelos de prefe-
rencias sociales exitosos en el laboratorio no es facil en el campo.

2.2 Creencias no-estdandar

Como ejemplos de estas desviaciones del modelo estaindar tenemos sobre-estima-
cién sistematica de las habilidades; pronésticos no Bayesianos; y sobre-proyeccién
de los gustos presentes en los gustos futuros.

Sobre-confianza. La sobre-confianza ayuda a explicar (1) patrones en la eleccién de
contratos en gimnasios y en la aceptacion de tarjetas de crédito; (2) las fusiones
corporativas que destruyen valor y la sensibilidad de la inversién corporativa a
flujos de efectivo; y (3) la compensacion basada en opciones sobre acciones.

Ley de los pequefios niimeros. Se da un peso excesivo a la informaciéon que estd
disponible y es representativa. Destacan dos fenémenos: (1) falacia del jugador y
(2) sobre-inferencia. La primera de estas creencias consiste en que, cuando se co-
noce la distribucion de las sefiales, después de recibir una, los sujetos creen que la
siguiente observacion sera diferente. En el caso de incertidumbre sobre la distribu-
cién de las seniales, los sujetos sobre-infieren, a partir de una secuencia de seniales
de un tipo, que la siguiente sefial serd del mismo tipo.

Sesgo de proyeccion. Los individuos creen que sus preferencias en el futuro serdn
muy parecidas a las del presente. De igual manera, los individuos subestiman el
grado en que se adaptan a circunstancias futuras.

2.3 Toma-de-decisiones no-estandar

Al tomar decisiones, los individuos usan heuristica en lugar de resolver problemas
de maximizacidn; son influenciados por el contexto del problema; usan heuristica
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sub-6ptima frente a un menu de opciones; estin sujetos a presiones sociales y per-
suasion; y son afectados por sus emociones.

= Contexto. Un principio basico de la psicologia es que el contexto de una situacién
importa.? Dos problemas equivalentes que se presentan de una manera distinta
pueden llevar a respuestas diferentes.

» Atencién limitada. En la forma mds bésica del modelo estindar, los individuos
hacen uso de toda la informacién disponible. Desde Simon (1955), los economis-
tas han tratado de relajar este supuesto y han propuesto modelos en que los in-
dividuos simplifican las decisiones complejas, por ejemplo, procesando sélo una
parte de la informacién. Atencién limitada ayuda a explicar la ignorancia de (1)
impuestos no transparentes; (2) informacién compleja al momento de ordenar; y
(3) noticias financieras.

» Efectos de menii. En elecciones a partir de un ment grande, como las opciones de
inversion o los politicos en una boleta electoral, la evidencia sugiere que los indi-
viduos usan al menos cinco heuristicas sub-6ptimas para simplificar decisiones:
(1) exceso de diversificacion, (2) preferencia por lo familiar, (3) preferencias por lo
sobresaliente, (4) evitar elegir, y (5) confusion al implementar las elecciones.

= Persuasion y presion social. En el modelo estandar, los individuos toman en cuenta
los incentivos del proveedor de informacidn. Ignorar estos incentivos puede llevar
a un impacto excesivo de las creencias del proveedor de informacién, que deno-
minamos persuasion. Otra razén para el impacto de las creencias de otros es la
presion para conformar, o presion social.

= Emociones. En los estudios de psicologia, incluso pequefias manipulaciones del
estado de animo tienen importantes efectos sobre la conducta y las emociones.?

3. PROBLEMAS DEL ESTUDIO DE LA RACIONALIDAD LIMITADA

Psicologia y Economia es un campo en proceso de maduracion, y la siguiente es una
lista de retos sobre la cual gira su agenda de investigacién actual:

= Escepticismo sobre la evidencia de laboratorio. Los economistas permanecen es-
cépticos sobre la investigacién experimental porque generalmente es incapaz de

2 Ver, por ejemplo, Skinner (2005).
3 Ver, por ejemplo, Vigotsky (2004).
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replicar los incentivos y oportunidades de aprendizaje que los tomadores de deci-
siones enfrentan afuera del laboratorio.

= Contextos dindmicos y enddégenos. Un punto importante del trabajo en Psicologia
y Economia es que contextos arbitrarios afectan decisiones individuales. En todos
los experimentos de esta drea con contexto, éste es manipulado ex6genamente por
el experimentador, pero muchas decisiones del mundo real tienen que ver con con-
textos seleccionados estratégicamente. Se sabe muy poco sobre como evolucionan
los contextos cuando no estdn bajo el control del experimentador.

» Formalizacion matemdtica y parsimonia. Aunque los modelos matemdticos en
Psicologia y Economia hacen sus resultados digeribles para los economistas, estos
modelos en cierta forma siguen siendo diferentes de los de la economia cldsica.
Con frecuencia éstos son parcial o totalmente verbales; algunos de ellos ni siquiera
pueden traducirse en curvas de oferta y demanda.

» El problema de la prediccién. Para probar una teoria, se necesitan predicciones
precisas. La conducta no-racional con frecuencia tiene la desventaja de permitir
desviaciones ambiguas; sin embargo, el incomodo problema de la prediccién tam-
bién aflige a la economia convencional. Tanto los modelos psicoldgicos como los
econdémicos convencionales con frecuencia son tan flexibles que pueden explicar
casi cualquier resultado.

®» Validacion de campo. El escepticismo de los economistas hacia la evidencia de la-
boratorio se refleja en su gran interés por la verificacién usando aplicaciones del
mundo real: este es el reto mds importante del trabajo en Psicologia y Economia, y
apenas ha empezado esta importante etapa de su agenda.

®» Respuesta del mercado. La documentacion de cémo se desvian los consumidores
del modelo estandar es s6lo el primer paso para entender mejor los mercados en
donde los agentes muestran preferencias y creencias no-estandar. Esto lleva a una
pregunta natural: ;C6mo responden y cdmo deberian responder los mercados y
las instituciones a estas caracteristicas no estindar? Un reto importante para Psi-
cologia y Economia es ayudar a entender mejor los mercados y las instituciones,
ademds de explicar el comportamiento individual.

= No hay un modelo unificador en Psicologia y Economia. La ausencia de un enfoque
general no es satisfactorio, y eventualmente se debe ofrecer una alternativa al mo-
delo estandar de la economia.

Especial atencién merecen los puntos 3, 5, y 6, que se abordan con mas detalle
en las siguientes tres sub-secciones.

146 FINANZAS PUBLICAS



3.1 Formalizacion matemdtica y parsimonia

La brecha entre lo verbal y lo formal plantea dos problemas importantes. Primero,
;qué tan importante debe ser la formalizacién matematica? Segundo, ;qué tan im-
portantes deben ser la parsimonia y la generalizacién?

Los economistas aprecian la formalizacién matemdtica porque proporciona
un lenguaje preciso para comunicar ideas y porque genera predicciones cualita-
tivas y con frecuencia cuantitativas. Estas predicciones son utiles para probar los
modelos y para pronosticar. ;Pero cudl deberia ser la ruta a seguir si s6lo tenemos
un modelo verbal? ;Los economistas deberian ignorar el modelo? ;Deberia ser tra-
ducido al lenguaje matematico? ;Los economistas deberian posponer su discusion
hasta que sea traducido de manera satisfactoria a una representaciéon matematica?
;O deberian buscar lecciones econdmicas a partir de sus implicaciones cualitativas?
No son obvias las respuestas a estas preguntas. Para Von Neumann (2000), todos
los lenguajes humanos son en gran medida accidentes histéricos: su multiplicidad
prueba que ninguno tiene nada de absoluto ni de necesario. Y asi como el espa-
nol y el inglés son hechos histéricos y no necesidades légicas absolutas, también
es razonable suponer que la légica y las mateméticas sean formas de expresion
histéricas y accidentales. De hecho, se tiene evidencia de que cualquiera que sea el
lenguaje que usa el sistema nervioso central, su profundidad légica y aritmética es
menor de la que normalmente se utiliza. Von Neumann propone el siguiente como
un buen ejemplo:

La retina del ojo humano lleva a cabo una reorganizacién considerable de la ima-
gen visual que percibe el ojo. Esta reorganizacion es realizada por medio de sélo
tres sinapsis sucesivas. El caracter estadistico del sistema de mensajes usado en la
aritmética del sistema nervioso central y su baja precisién también indican que
la degeneracién de la precision no puede ir muy lejos en los sistemas de mensajes
involucrados; por tanto, la 16gica y las matemadticas en el sistema nervioso central,
cuando se ven como lenguajes, parecen ser esencialmente distintas de los lenguajes
relacionados con la experiencia ordinaria.

Sobre la parsimonia y la generalizacién, ;Qué tan importantes son? ;Qué tan
necesarias son para los modelos que explican el comportamiento? El modelo de
eleccién racional es extraordinariamente parsimonioso y generalizable. En con-
traste, la Psicologia no tiene un paradigma inclusivo, y es mds bien una misceld-
nea. Es una mezcolanza de ideas y conceptos que, combinados con un buen juicio
profesional, genera buenas predicciones sobre el comportamiento humano. ;Serdn
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utiles en economia las ideas de los psicdlogos? En caso positivo, ;como deberian
incorporarse? ;Mejorarian estas ideas si se forzara a los psiclogos a representar
sus conclusiones con ecuaciones matemadticas parsimoniosas?

La parsimonia ha demostrado ser un principio de organizacién extraordi-
nariamente bueno en las ciencias naturales. Modelos nuevos y mejores invaria-
blemente han sido mds parsimoniosos que los modelos que han sustituido. Por
tanto, un compromiso con la parsimonia parece razonable en campos como la
fisica.* La evidencia empirica no es tan clara en las ciencias sociales. Aunque la
economia siguié una ruta de parsimonia creciente en el siglo pasado, en antropo-
logia, psicologia, sociologia y ciencias politicas la parsimonia ha sido un objetivo
menos importante, y con frecuencia ha prevalecido una descripcion detallada. No
estd claro si estas tendencias continuaran, y cudl serd el destino en economia de los
modelos no parsimoniosos importados de otras disciplinas.’

3.2 Validacion de campo

De acuerdo con Feynman (1964a), el principio de la ciencia es el siguiente: “la
prueba de todo conocimiento es el experimento. El experimento es el tinico juez
de la verdad cientifica.” Si bien hay gran interés entre los economistas en la ve-
rificacién de la Psicologia y Economia usando observaciones del mundo real, es
necesaria la existencia de la Psicologia y Economia tedrica. Al respecto, Poincare
(2001) reconoce al experimento como la tnica fuente de verdad, pero justifica la
existencia de los cientificos teéricos de la siguiente manera: “no basta con obser-
var; se deben usar las observaciones, y para esto, se debe generalizar.” El hombre

sPor qué la generalizacion en fisica lleva de una manera natural a una forma matemética? Poincare
(2001) propone la siguiente explicacion: en fisica los fendmenos observables se deben a una superposi-
cién de un niimero grande de fendmenos elementales que son similares. Las matematicas nos ensefian
a combinar parecidos con parecidos. Si se tiene que repetir una operacion varias veces, las matemdticas
ayudan a evitar esta repeticion, adelantando el resultado por un tipo de induccién. Por tanto, es gracias
ala homogeneidad aproximada de la materia estudiada por los fisicos, que naci6 la fisica teérica. El eco-
nomista y el socidlogo, contintia Poincare, estdn en una situacion dificil: sus elementos elementales son
los hombres, que son diferentes, variables, caprichosos, o, en una palabra, demasiado complejos.

La economia se ha acostumbrado a buscar modelos en los éxitos mas espectaculares de las ciencias
naturales. Ha sido comtin admirar la mecénica de Newton, y buscar el equivalente de las leyes del mo-
vimiento; pero ésta no es el tinico modelo para la ciencia. De hecho, Simon (1979) argumenta que no
parece ser el correcto para los propésitos de los economistas, y sugiere que si quiere ser guiado por una
ciencia natural, ésta deberia ser la biologia y no la fisica.

148 FINANZAS PUBLICAS



de ciencia debe trabajar con método. La ciencia se construye de hechos, asi como
una casa se construye con rocas; pero asi como una pila desordenada de piedras
no constituye una casa, una colecciéon de hechos tampoco constituye una ciencia.
Es fundamental tener vision.

3.3 Respuesta del mercado

La documentacién de cémo se desvian los consumidores del modelo estandar es
so6lo el primer paso para entender mejor los mercados en donde los agentes mues-
tran preferencias y creencias no estdndar. Esto lleva a la siguiente pregunta natural:
;Como responden los mercados a estas caracteristicas no estandar?

Las empresas que maximizan ganancias responden a las caracteristicas no-estdn-
dar del comportamiento del consumidor en el disefio de contratos y la determina-
cién de precios (organizacion industrial y psicologia).

Los patrones ajustan sus contratos laborales al comportamiento no-estandar de

los empleados (economia laboral y psicologia).

En respuesta al comportamiento no-estandar de los inversionistas, aquéllos que

son racionales cambian sus estrategias de negociacion, y los administradores de

las empresas alteran la estructura de capital (finanzas y psicologia, probablemente
la aplicacién més desarrollada de Psicologia y Economia).

Los politicos cambian su comportamiento en respuesta a los sesgos de los votantes
(economdia politica y psicologia).

Los formuladores de politicas ptblicas pueden usar los hallazgos de Psicologia y
Economia para disefar instituciones y politicas (disefio institucional y psicologia).

Los abogados y los limites racionales de la sancién (andlisis econdémico del derecho

y psicologia).

Ademds, ;coémo deberian responder las instituciones a las caracteristicas no
estdndar de los consumidores? Una prueba importante para Psicologia y Economia
es saber si ayuda a entender mejor a los mercados y las instituciones, ademas de
explicar el comportamiento individual.

Ahora bien, si los consumidores tienen caracteristicas no estandar, ;Por qué en
la lista anterior se sugiere, de manera implicita, que las empresas, los patrones, los
agentes financieros, y los politicos no las tienen? La experiencia es una distincién
importante. A diferencia de los consumidores individuales, las firmas se pueden
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especializar, contratar consultores, y recibir retroalimentacion de grandes bases de
datos y de los mercados de capitales. También enfrentan competidores. Entonces,
en comparacion con los consumidores, es menos probable que las empresas sean
afectadas por sesgos, considerando que se acercan mds a la maximizacion de ga-
nancias. Argumentos similares también son vélidos para patrones, inversionistas
institucionales, ejecutivos de alto nivel y politicos.

4. HisToriA

Aunque no intensa, las interacciones entre psicologia y economia tienen una larga
historia: los economistas cldsicos, incluyendo a Smith, Marshall y Keynes, recono-
cieron y analizaron cuidadosamente las bases psicoldgicas de las preferencias y las
creencias.

En el libro La Riqueza de las Naciones, publicado en 1776, Adam Smith ar-
gumenté que el comportamiento econémico era motivado por el interés propio.
Pero 17 afios antes, en 1759, habia propuesto una teoria del comportamiento huma-
no que es todo menos egoista. Ashraf, Camerer, y Loewestein (2005) senalan que
Smith en su primer libro, La Teoria de los Sentimientos Morales, argumentd que
el comportamiento era determinado por una lucha entre lo que él denominé pa-
siones y el espectador imparcial. Smith vefa al comportamiento humano bajo con-
trol directo de las pasiones, pero crefa que la gente podia controlar una conducta
dominada por pasiones mediante la observacién de su propio comportamiento
desde la perspectiva de un tercero —el espectador imparcial—.

En la apertura de sus Principios, Alfred Marshall declaré a la economia una
ciencia psicoldgica:

“La Economia Politica o Economia es un estudio de la humanidad en el curso ordina-
rio de la vida; examina la parte de las acciones individuales y sociales que tienen una
relacién cercana con el logro y el uso de los requisitos materiales del bienestar.

Por lo tanto, por un lado es un estudio de la riqueza; y por otro, y mds importante,
una parte del estudio del hombre. El cardcter del hombre ha sido moldeado por su
trabajo diario, y los recursos materiales que le proporcionan, mds que por cualquier
otra influencia excepto sus ideales religiosos.” ©

6 Marshall (1920).
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Por tltimo, el término espiritus animales, popularizado por John Maynard
Keynes en su libro de 1936, La Teoria General del Empleo, el Interés, y el Dinero,
tiene que ver con la confianza de los consumidores o las empresas, pero significa
mads que esto. También se refiere al grado de confianza que tienen entre ellos, a su
sentido de justicia en las transacciones econdmicas, y a su sentido del grado de co-
rrupcién y mala fe. Cuando los espiritus animales se deterioran, los consumidores
no quieren gastar y las empresas no quieren invertir o contratar gente.

El componente psicolégico en la economia convencional empez6 a declinar
en la década de los cuarenta del siglo pasado debido a la influencia de economistas
como Samuelson y Hicks, quienes demostraron que la virtuosidad técnica y los
supuestos de racionalidad eran complementos naturales; sin embargo, hasta fines
de la década de los sesenta el supuesto del actor racional todavia era una idea rela-
tivamente heterodoxa; fue hasta los setentas cuando los supuestos de racionalidad
estricta asaltaron la profesion. Laibson y Zeckhauser (1998) atribuyen el ascenso de
la racionalidad a los siguientes cinco desarrollos:

Los macrotedricos, incluyendo John Muth, Robert Lucas, Edward Prescott, y Roy
Radner, desarrollaron un marco formal —el modelo de equilibrio de expectativas
racionales— que permitié a los economistas incorporar por completo el supuesto
de racionalidad en modelos macroecon6micos estocasticos.

Las relaciones macroecondmicas empiricas estindar, especialmente la Curva de
Phillips, sucumbieron de acuerdo con las predicciones de las nuevas teorias de
expectativas racionales.

El nuevo campo de la economia de la informacién creci6 rapidamente —Akerlof,
Spence, Rothschild, Stiglitz, y Grossman— permitiendo a los economistas modelar,
por completo, comportamientos racionales en entornos en que los actores tenian
informacién incompleta sobre las consecuencias de sus actos.

Los microte6ricos adoptaron cada vez mas los conceptos de equilibrio de la teoria
de juegos, haciendo énfasis en expectativas individuales e inferencia estadistica. ’
Un creciente cuerpo de evidencias sugeria que los activos eran valuados eficiente-
mente en los mercados (Fama, MacBeth, y Jensen).

La teorfa clasica del equilibrio de expectativas racionales es increiblemente
simple y hermosa.® Ain mas, permite predecir (correcta o incorrectamente) el

Ver, por ejemplo, Mas-Colell (1995).
Ver, por ejemplo, Barro (1997).
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comportamiento humano sin tener que dejar nuestros escritorios para observar
cémo es dicho comportamiento. Desafortunadamente, Simon (1978) argumenta,
el florecimiento de la economia matematica y la econometria prepard a varias ge-
neraciones de economistas teéricos con un arsenal de problemas formales y técni-
cos que absorbieron sus energias y pospusieron los encuentros con las inelegancias
del mundo real.

Afortunadamente, al mismo tiempo que la economia se movia rapidamente
a modelos completamente racionales de tomadores de decisiones, las criticas a
la racionalidad hechas por Kahneman y Tversky, y varios de sus coautores, esta-
ban adquiriendo fuerza en la literatura psicoldgica. Kahneman y Tversky y sus
colaboradores demostraron que la racionalidad econémica es violada de manera
sistemadtica, y que los errores en toma de decisiones son numerosos y predecibles.’
Estos puntos, ahora indiscutibles, fueron establecidos en dos trabajos seminales:
las investigaciones sobre heuristica y sesgos, ' y las investigaciones sobre contexto
y Teoria de Perspectivas.'' La publicacion de la coleccién de ensayos “Judgement
Under Uncertainty: Heuristics and Biases” y de “Prospect Theory’, en Econometrica,
trajeron la agenda de Psicologia y Economia al cauce principal de la economia.

;Por qué la profesion econémica no ignord las criticas de Kahneman y Tversky,
a diferencia de otros modelos no racionales?

Las criticas de Kahneman y Tversky tenian una cuidadosa validaciéon experimental.
Sus criticas estaban acompanadas por modelos relativamente parsimoniosos—y
por tanto, de amplia aplicacién; mostraron que los tomadores de decisiones come-
ten errores; y explicaron cémo predecirlos sistemdticamente.

Aunque la optimizacion perfecta sirve como un punto de referencia para los postulantes ortodoxos de
la eleccion racional, éstos no asumen que los tomadores de decisiones siempre eligen 6ptimamente: los
proponentes de la eleccion racional s6lo suponen que es dificil predecir los errores.

En el articulo de 1974, “Judgement under Uncertainty: Heuristics and Biases,” Kahneman y Tversky sos-
tienen que la gente se basa en un nimero limitado de principios heuristicos para simplificar los juicios
de probabilidad complejos. Esta heuristica normalmente funciona bien, pero en algunos contextos puede
llevar a errores serios y sistematicos. La mayor parte de esta investigacion gira en torno a tres heuristicas:
representatividad, disponibilidad, y anclaje.

“Prospect Theory: an Analysis of Decision under Risk,” fue publicado en Econometrica en 1979. En este
trabajo, Kahneman y Tversky demuestran que las selecciones de loterias exhiben una amplia gama de ano-
malias que violan la teoria de la utilidad esperada. Mds importante, demuestran que se pueden generar
cambios predecibles e importantes en las preferencias cambiando la forma en que se plantean las opciones.
Ejemplos paradéjicos llevaron a Kahneman y Tversky a abandonar el modelo de utilidad esperada en favor
de una alternativa psicolégicamente mas realista: la Teoria de Perspectivas.
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3 Kahneman y Tversky dominaban la teoria econémica relevante y usaban el len-
guaje de la profesion en sus trabajos.

4 La investigacién de Kahneman y Tversky tuvo importantes implicaciones econd-
micas. Kahneman y Tversky no elaboraron una serie de observaciones recéndi-
tas sobre toma de decisiones en entornos especiales como la paradoja de Allais, '*
sino que explicaron que las anomalias decisionales surgen de manera predecible,
siempre que se requiere inferencia Bayesiana o cuando los contextos y puntos de
referencia cambian.

Un actor principal en el ascenso del movimiento de Psicologia y Economia,
ademads de Kahneman y Tversky, fue Richard Thaler, que fungié como el anfitrién
no oficial de la profesién econémica, comunicando, alentando, y expandiendo el
programa de investigacion de Kahneman y Tversky. Eric Wanner de la Sloan Foun-
dation, y después de la Russell Sage Foundation, también jugd un rol crucial, al
identificar y financiar este nuevo campo.

A medida que madura el movimiento de Psicologia y Economia hace énfasis en
micro-datos sobre toma de decisiones, incluyendo evidencia experimental, valida-
cién de los supuestos de los modelos, intercambios entre psicologia y economia, y
escepticismo sobre la racionalidad perfecta. Los dltimos 30 afios han sido muy in-
tensos para la economia académica y entre los muchos cambios de opinién destaca
el creciente escepticismo sobre la eficiencia de los mercados. Hay mucho debate
en torno a la teoria, la evidencia, y los fendmenos no explicados; pero el efecto
acumulativo ha sido poner a Psicologia y Economia en el mapa.

5. EJEMPLOS DE VALIDACION DE CAMPO DE PSICOLOGfA Y ECONOMIA

Como se destacé en la seccion 3, dos de los retos mds importantes que enfrenta
Psicologia y Economia son la verificacién usando aplicaciones del mundo real (va-
lidacién de campo) y el entendimiento de los mercados habitados por agentes no-
racionales, aunado al rol que las instituciones deberian jugar en éstos (respuesta
del mercado). En esta seccién se revisardn tres estudios empiricos que constituyen
un reto formidable para la visién convencional de la toma de decisiones. Mientras
que los dos primeros emplean Psicologia y Economia en el diseiio de productos para

12 Ver, por ejemplo, Mas-Colell (1995).
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promover el ahorro (SMarT y SEED); el tercero, sobre patrones de uso de los gim-
nasios, tiene importantes implicaciones para el disefio de politicas publicas en el
combate a la obesidad.

5.1 SmarT

Thaler y Benartzi (2004) presentan una propuesta para incrementar la participa-
cién de los empleados en los planes de ahorro de las empresas. Este plan es llamado
Ahorra Mds Maiiana (abreviado SMarT, por sus siglas en inglés), y la idea basica es
que las personas se comprometan a destinar una parte de sus futuros incrementos
salariales a su plan de retiro. La propuesta de Thaler y Benartzi se basa en cuatro
principios psicolégicos presentes en la toma de decisiones:

Muchas personas tienen la intencién o el deseo de ahorrar mas, pero carecen de
fuerza de voluntad y auto-control.

Las restricciones sobre decisiones futuras son mas amenas si se ubican mds en el
largo plazo que en el futuro inmediato.

Las personas son muy sensibles a la percepcién de pérdidas en su bienestar: es mas
facil no obtener una ganancia que aceptar una pérdida.

Las personas calculan pérdidas y ganancias en términos nominales, no reales.

SMarT consiste en que unos meses antes de que se haga efectivo un aumento
de sueldo ya programado, se invita a los empleados a participar en un plan donde
una proporcién del aumento serd destinada al plan de ahorro. Al empatar los in-
crementos en la tasa de ahorro con los incrementos salariales, los trabajadores es-
tan seguros de que su cheque mensual no caerd, ademds de que las contribuciones
estdn exentas de impuestos. Los aumentos en la tasa de ahorro continuardn hasta
que se llegue al monto méximo deducible de impuestos, o hasta que el trabajador
decida darse de baja del plan.

SMarT se instrument6 por primera vez, en 1999, en una compania manufactu-
rera mediana en 1999. La firma contraté un consultor financiero, quien ofrecid sus
servicios a los empleados. De los 315 empleados, 286 se reunieron con el consultor.
La estrategia de él consisti6 en aconsejar aumentos de la contribucién a la cuenta
de ahorros de no mas del 5% para aquellos trabajadores especialmente renuentes
a incrementar mucho su tasa de ahorro. Para aquéllos empleados que indicaban
estar dispuestos a incrementar su tasa de ahorro significativamente, se les aconse-
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jaba contribuir con el mdximo permitido para la deduccién de impuestos y por
las reglas del plan de ahorro en cuestiéon. De los 286, sélo 79 siguieron los consejos
del consultor. Al resto se les ofrecié el plan SMarT. En particular, se les propuso
aumentar la tasa de ahorro 3% en el siguiente aumento salarial (lo cual era un
poco alto, ya que los incrementos salariales rondaban entre el 3.3% y el 3.5%). De
los 207 empleados a quienes se ofrecié SMarT, 78% accedi6 a unirse. S6lo 4 de los
empleados abandonaron el plan antes del segundo aumento de sueldo, y 29 entre
el segundo y el tercero. El 80% de los participantes sigui6 con el plan durante los
tres aumentos.

Al momento de contratar al consultor, la tasa de ahorro total era de 4.4%. Los
empleados que no quisieron hablar con el consultor estaban ahorrando alrededor
del 6.6%. Los que aceptaron los consejos del consultor, empezaron en 4.4% y
aumentaron a 9.1%. Aquéllos que no siguieron el consejo, comenzaron con ta-
sas menores al 3.5%. Sin embargo, después del primer aumento, la tasa de ahorro
subié a 6.5%, y después del segundo y tercer aumento, la tasa subié 9.4% y 11.6%,
respectivamente. Es decir, los que participaron en SmarT terminaron con tasas de
ahorro mayores que los que siguieron los consejos del consultor; ademds, incluso
aquéllos que se retiraron del plan, no regresaron a su nivel de ahorro inicial.

El plan de Thaler y Benartzi utiliza la misma inercia del comportamiento del
individuo que lo hace posponer el ahorrar de manera indefinida, y aprovecha los
cuatro principios mencionados anteriormente:

Apela a un mecanismo para eliminar los problemas de auto-control, ya que com-
promete al individuo a aumentar la tasa de ahorro en cuanto se concrete el primer
aumento salarial.

Hace parecer mds lejanas las consecuencias del ahorro facilitando la entrada del
individuo al plan de retiro. Esto se debe a que el incremento en la tasa de ahorro
no se observa sino hasta que se hace efectivo el aumento salarial, haciendo asi que
el ingreso mensual del individuo no cambie de inmediato.

Por el empate en tiempos de los aumentos en la tasa de ahorro y los aumentos
salariales, el empleado nunca ve una pérdida en su cheque, sino que sélo ve una
ganancia. Esto hace el aumento en la tasa de ahorro practicamente imperceptible.
Ademads, el aumento salarial y por lo tanto el incremento en la tasa de ahorro no
suceden de inmediato, sino que lo hacen en lo que el empleado percibe como futu-
ro. La pérdida de ingreso en el futuro en lugar de en el presente es menos dolorosa
para el individuo que toma la decisién ahora.

No incorpora el efecto inflacion.
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Estos resultados sugieren que se puede usar Psicologia y Economia para disefiar
programas de prescripcion efectivos para decisiones econdmicas importantes; aun-
que estos planes son paternalistas, no involucran coercidn, constituyendo de esta
forma lo que Thaler y Sustein (2008) denominan paternalismo libertario: ayudar a
la gente a tomar mejores decisiones, pero sin privarlas de su libertad de elegir.

5.2 SEED

La investigacion Ashraf, Karlan, y Yin (2006) sobre la cuenta Ahorrar, Ganar, y Dis-
frutar los Depdsitos (SEED, por sus siglas en inglés) constituye la primera evidencia
de campo que relaciona variaciones temporales en la tasa de descuento a deci-
siones de adoptar mecanismos de compromiso. SEED es un producto financiero
restrictivo disefiado para comprometer a la gente a ahorrar.

Para identificar a los participantes, se levant6 una encuesta entre 1,777 clientes
de un banco rural en Mindanao, Filipinas. El objetivo era identificar individuos
con preferencias hiperbdlicas.” Posteriormente se escogieron 710 individuos de
forma aleatoria, y se les ofrecié el sEED. El resto de los encuestados se manej6
como un grupo de control, quienes o ya no fueron contactados, o sélo recibieron
recomendaciones de ahorro usando productos existentes.

Entre las personas entrevistadas, se incluian individuos, especialmente muje-
res, con tasas de descuento mads bajas en el futuro que en el presente, y se pensé
que ellos eran mds aptos para comprometerse y que estarian mds interesados en el
producto financiero restrictivo.

La cuenta de SEED consistia en que los clientes se comprometian a no retirar
fondos de la cuenta hasta que no se alcanzara una fecha o un monto determinado.
La cuenta SEeD no obligaba a los clientes a realizar mas depdsitos después de la
apertura de la cuenta.

El resultado fue que 202 de las 710 personas aceptaron el producto. De los 202
participantes, 140 optaron por una meta temporal, mientras que el resto prefiri6
una meta monetaria. Este experimento difiere del realizado por Benartzi y Thaler
(2004) en que: 1) se introdujo el producto como parte de un experimento aleatorio
de control para poder tomar en cuenta determinantes de participacién no obser-

9 Aunque la optimizacién perfecta sirve como un punto de referencia para los postulantes ortodoxos de
la eleccién racional, éstos no asumen que los tomadores de decisiones siempre eligen 6ptimamente: los
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vables en el programa de ahorros; y 2) se realizé una encuesta para poder identifi-
car las caracteristicas de las personas que aceptaron el producto.
El experimento respondia a las siguientes dos preguntas:

;Son realmente mds propensas a utilizar el producto financiero restrictivo aquellas
personas con preferencias hiperboélicas?
;Los clientes realmente ahorran mas como resultado de abrir dichas cuentas?

Los hallazgos principales de Ashraf, Karlan, y Yin fueron:

Al identificar a los individuos con preferencias hiperbdlicas, es decir, impacientes
en el presente y pacientes en el futuro, se hallé que las caracteristicas demograficas
y econdmicas de los encuestados no estaban relacionadas significativamente con
este tipo de preferencias; sin embargo, se encontré una fuerte tendencia entre las
mujeres con esta clase de preferencias a abrir cuentas SEED.

Después de un aiio, las tasas de ahorré aumentaron 81% con respecto al grupo de
control. Esto sugiere que el producto genera un efecto positivo duradero y no sélo
un efecto temporal.

Estos resultados tienen importantes consecuencias para el diseiio de politi-
cas publicas, ya que la evidencia resalta la relevancia del diseio de un producto
financiero sobre los niveles de ahorro, y de las caracteristicas de los clientes en la
aceptacion del producto. Ahora bien, es importante senalar que las implicaciones
de bienestar de este proyecto son ambiguas: demostrar un aumento en ahorros no
necesariamente mejora el bienestar, ya que la pérdida de liquidez puede danar a los
individuos. Se necesita investigar mds para contestar esta importante pregunta.

5.3 Pagando para no usar el gimnasio

En organizacién industrial existe una amplia literatura sobre disefio de contratos
para maximizar ganancias. Un supuesto comun en esta literatura es que los con-
sumidores tienen expectativas racionales sobre su consumo futuro, y que optaran
por un contrato que maximice su utilidad. DellaVigna y Malmendier (2006) pre-
sentan evidencia de que éste no siempre es el caso.
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DellaVigna y Malmendier usan una base de datos sobre gimnasios de Estados
Unidos en donde es posible analizar las elecciones contractuales de los consumi-
dores a la luz del consumo real. Los datos recabados incluyen informacién sobre
el tipo de membresia y la asistencia diaria de 7,752 miembros de estos gimnasios
durante tres afos. El andlisis empirico explota la existencia de un menu de con-
tratos, en donde los consumidores pueden elegir entre un contrato mensual, un
contrato anual y una opcién de pago-por-visita. De las anomalias detectadas por
DellaVigna y Malmendier, destacan las siguientes:

Aparentemente los consumidores pronostican asistir al gimnasio un promedio de
9.5 veces al mes, cuando el verdadero promedio de asistencia mensual es 4.2.
Aquellos consumidores que escogen un plan de pagos mensuales pagan en pro-
medio 70% mas de lo que pagarian mediante un sistema de pago-por-visita. El
promedio de asistencia durante los primeros seis meses de éstos es de 4.4, 20%
mds alto que en los siguientes seis meses.

Los miembros con baja asistencia al gimnasio toman mucho tiempo para cancelar
contratos mensuales, aunque éstos impliquen grandes gastos y los costos de can-
celacion sean relativamente bajos.

En el contrato anual, el promedio mensual de asistencia es de 4.4, significativa-
mente menor que el promedio de 6 para los que permanecen un segundo ano.
Los consumidores que escogen un contrato mensual en lugar de uno anual tienen
17% mads probabilidad de mantener su membresia por més de un afio que aquéllos
que adquirieron el plan anual desde un principio.

Una posible explicaciéon de estas anomalias es el exceso de confianza. Esto
quiere decir que los consumidores sobre-estiman su auto-control y eficiencia en
el futuro, y por ello escogen contratos sub-6ptimos dado su verdadero comporta-
miento.

Los hallazgos de DellaVigna y Malmendier tienen importantes implicaciones,
por ejemplo, en el diseno de politicas sobre obesidad. Ademds de que existen em-
presas que subsidian la entrada de sus trabajadores a gimnasios localizados cerca
del lugar de trabajo, hay propuestas de politicas publicas para financiar gimnasios
como un medio para mejorar el estilo de vida y salud de la poblacién en general.
A la luz de los resultados anteriores, es probable que estos subsidios sélo tengan
efectos insignificantes sobre los indices de obesidad, dada la baja asistencia a los
gimnasios de sus miembros, por lo que se deben elaborar politicas alternas que
tomen en cuenta el comportamiento tipico observado de los individuos.
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6. CONSIDERACIONES FINALES

Se cierra este articulo extendiendo la seccién anterior con una sugerencia de
Sendhil Mullainathan (2009) que se encuentra fascinante (y que actualmente se
estd explorando con detalle en un proyecto de investigacién): la potencial aplica-
ci6n del juego del ultimdtum como una herramienta para entender la coexistencia
en los paises en desarrollo de un ausentismo preocupante de los maestros en las
escuelas (un comportamiento claramente egoista) con evidencia de que los indi-
viduos tienden a preocuparse por el bienestar de otros. Este juego se ha jugado
en muchos paises, y los resultados han sido relativamente constantes: los respon-
dientes tienden a rechazar ofertas injustas, y los proponentes con frecuencia hacen
ofertas justas. Estos experimentos demuestran la complejidad de las preferencias
sociales: aunque en muchos contextos los individuos se ayudan entre si, la gente
también tiende a castigar, incluso a costa propia, a aquéllos que consideran injus-
tos. La hipdtesis de Mullainathan es que el ausentismo de los maestros podria ser
una reacciéon de los maestros contra sus respectivos gobiernos (y tal vez contra
padres apaticos a la educacién de sus hijos) que no corresponden a sus esfuerzos.
Se considera a esta hipdtesis como un muy buen ejemplo de como el complementar
el andlisis econémico convencional con ideas provenientes de la psicologia, estd
dando a los economistas nuevas maneras de interpretar la conducta humana, am-
pliando asi el conjunto de herramientas de politica disponibles. Complementar y
ampliar son términos clave: Psicologia y Economia definitivamente no es una alter-
nativa a la economia convencional. De hecho, sus teéricos son partidarios de los
métodos econdmicos convencionales: valoran la formalizacién matematica por-
que proporciona un lenguaje preciso para comunicar ideas y genera predicciones;
dichos métodos son muy utiles, y la meta es llegar a entender los hallazgos de los
psicologos a la luz de éstos.
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