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Resumen

Se presenta una revision general sobre el campo de estudio denominado
economia conductual a partir de la propuesta inicial de Daniel Kahneman y Amos
Tversky (1979; 1982; 1984); esta ha resultado util para la comprension de dife-
rentes aspectos del comportamiento humano en contextos de toma de decisiones
y, en particular, para la economia en el campo de investigacion experimental. Se
sefalan los principios y objetivos generales del modelo desarrollado, asi como
la metodologfa general que se ha utilizado en las principales investigaciones. Asi
mismo, se presentan las implicaciones de este modelo para estudios futuros y su
aplicacion practica.
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El objetivo de este ensayo es presentar y describir
algunas de las ideas de la llamada economia conductual
(que si bien no es un campo nuevo, si da cuenta de un
acercamiento cada vez mayor de las disciplinas del compor-
tamiento humano en cuanto a conceptualizaciones, teorias
y metodologias de investigacion), expresadas en la pers-
pectiva de Daniel Kahneman y Amos Tversky (1979; 1982;
1984). Estos autores han propuesto integrar principios y
percepciones de la psicologia cognoscitiva al analisis econo-
mico, especialmente los fenomenos del juicio humano y
de la toma de decisiones economicas bajo condiciones de
incertidumbre. Se pretende hacer una aproximacion intro-
ductoria y general, asi como una breve discusion sobre las
implicaciones de la economia conductual en los contextos
académicos y de direccion.

Desde hace varios anos se ha reconocido, tanto a nivel
de investigacion académica como aplicada, que muchos de
los estudios realizados por Kahneman y Tversky (autores
que trabajaron en conjunto por varios afos, involucrando
el saber de las ciencias cognoscitivas a la teorfa economica)
demuestran que el paradigma econdmico tradicional no ha
logrado analizar ni comprender completamente el compor-
tamiento humano.

También se han aceptado algunas de sus estrategias
metodoldgicas. Esto ha permitido proveer a la economia
de importantes elementos para enriquecer sus analisis,
partiendo ya no exclusivamente de la perspectiva deduc-
tiva-axiomatica clasica, sino de una vision inductiva de la
realidad, en la que las tesis no son teoremas, sino sistemad-
ticas verificaciones empiricas (De Pablo, 2005) y con la que
los modelos propuestos corroborados con experimentos
particulares, llamados por ellos “demostraciones”, han
evidenciado su fortaleza.

Tal consideracion, puede afirmarse, es una de las carac-
teristicas que el modelo de estos académicos muestra,
pues si bien el abordaje de los problemas de conocimiento
sobre la economia se realiz por parte de muchos estu-
diosos utilizando demostraciones, es con esta propuesta
contempordnea en particular con la que la apropiacion
metodoldgica se hace mds rigurosa y especialmente
util para la explicacion de muchos de los fenémenos del
comportamiento econdmico.

De manera general, lo que Kahneman y Tvesrsky
(1979, 1982, 2000) pretenden es una aproximacion desde
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la teorfa econdmica a la cotidianidad humana, a sus prac-
ticas e interacciones de intercambio y de relacién con los
bienes, considerando la complejidad presente en los juicios
y aspectos relacionados con la percepcion, los heuristicos
de conocimiento, la representatividad, el bienestar y la
reciprocidad y como estos influyen decisivamente sobre
los razonamientos de las personas cuando deben tomar
decisiones economicas (Quintanilla, 2002). La linea de
investigacion que adelantaron por varios afos procurd
obtener un mapa de la racionalidad limitada, explorando las
inclinaciones sistemdticas que separan las creencias de la
gente, las elecciones hechas desde las creencias Optimas y
las elecciones asumidas desde modelos de agente racional.

Kahneman (2003) sefala el modelo de agente racional
como punto de partida de muchos de sus estudios y la prin-
cipal fuente de formulacion de la hipdtesis nula; también
menciona que ellos vieron su investigacion inicialmente
como una contribucion a la psicologia con un posible
aporte a la economia como segundo beneficio, pero en la
conversacion interdisciplinaria con economistas, la psico-
logia comenzd a verse como una fuente util de supuestos
para la teorizacién economica, e indirectamente como una
fuente de hipdtesis para la investigacion en economia desde
la cual se ha venido desarrollando activamente la economia
conductual.

Es claro que en varios de los estudios adelantados por
Kahneman y Tversky (1979, 1982, 1984, 1996 y 2000) se ha
discutido y evidenciado que los razonamientos de los seres
humanos son mucho mas complejos que los que propone
el modelo de egoismo maximizador. En tales estudios
también se ha argumentado que los procesos cognoscitivos
que involucran la percepcion, la memoria, el lenguaje y la
intuicion, entre otros, son los que mas se utilizan al hacer
cdlculos en transacciones economicas y; por ultimo, se ha
demostrado que existe una aversion a las pérdidas, que es
particular en el proceso del pensar humano.

Entre los factores cognoscitivos sobre los que traba-
jaron durante varios anos Kahneman y Tversky, y con los
que sustentaron en gran medida su teorfa, se encuen-
tran el de los heuristicos y el de los sesgos cognitivos. La
idea central es que cuando las personas hacen juicios en
condiciones de incertidumbre, por lo general se basan en
“atajos” que simplifican el proceso mas que en el proce-
samiento organizado, formal o probabilistico. Desde
la l6gica formal se asume que frente a un problema se



utilizan estrategias que aseguran la resolucion del mismo a
partir del seguimiento de reglas especificas, mientras que
los procedimientos heuristicos se dirigen a la solucion del
problema, sin una justificacion estructurada particular; es
decir, son juicios intuitivos que se basan en conocimiento
parcial o en supuestos que pueden ser apropiados algunas
veces, pero otras no. En otras palabras, no existe una
l6gica formal ni absoluta que los determina (Kahneman y
Tversky, 1996, 2000).

Sobre tales factores heuristicos, ya algunos autores como
P.Meehl, W. Edwars y H. Simon (Katona, 1965), habian hecho
aproximaciones, coincidiendo en que una total racionalidad
no correspondia a la realidad de los juicios humanos. Esto
le da fundamento al concepto de racionalidad limitada, la
cual postula que cuando las personas toman decisiones
econdmicas, no optimizan, como propone la teoria econo-
mica neocldsica, sino que buscan satisfaccion (Kahneman,
2003). Esta idea condujo a Kahneman y Tversky a desarro-
llar su perspectiva, en donde la intuicion comenzo a ser un
elemento central de investigacion y sobre la que se identifi-
caron los principios heuristicos, los cuales demostraron ser
el fundamento de los juicios humanos bajo condiciones de
incertidumbre.

Otro fundamento es el de la teorfa de la prospectiva,
cuyo primer trabajo se publicé en la revista Econométrica
en 1979, y con el cual se hizo una amplia critica a la teorfa
tradicional de la utilidad como modelo de la adopcion de
decisiones bajo riesgo. Los autores analizaron las diferentes
respuestas que dieron los participantes a problemas de elec-
cion hipotéticos y reflejaron que las preferencias mostradas
violaban de manera consistente los principales axiomas
de la teoria de la conducta basada en la utilidad esperada.
Entonces, consideraron que ese enfoque no serfa un para-
digma adecuado para describir y explicar las decisiones bajo
condiciones de riesgo (Kahneman y Tversky, 1979).

La teorfa de la prospectiva contempla dos momentos en
el proceso de elegir: un primer momento de edicion y el
segundo, de evaluacion.

En el primero se hace un andlisis preliminar de las alterna-
tivas; aqui, la organizacion y reformulacion de las opciones
es la principal funcion, en tanto que los posibles resultados
son ordenados, siguiendo un esquema heuristico. Luego,
las personas deciden cudles resultados son vistos basica-
mente como idénticos y fijan un punto de referencia. Asi,
consideran los resultados mds bajos como pérdidas y los
mas altos como ganancias. En el segundo momento se hace
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la evaluacion y la eleccion propiamente dicha; las personas
se comportan como capaces de valorar (la utilidad), basadas
en los resultados potenciales y sus respectivas probabili-
dades y, entonces, escogen la alternativa que tenga la mayor
utilidad (Kahneman y Tversky, 1979).

La teorfa muestra como el valor o motivacion de las
personas estd mas influenciado, o es mayor, en un ambiente
de pérdidas que en un ambiente de ganancias. Se identi-
fica que la motivacion o el valor de algo no se incrementan
indefinidamente con los beneficios que representa, sino
que se estanca. Sin embargo, el miedo o motivacion nega-
tiva decrece rapidamente al principio y, luego, a medida que
las pérdidas aumentan, dicha motivacion negativa dismi-
nuye lentamente. Esto representa una vision diferente en
la toma de decisiones frente a las ganancias y las pérdidas,
en comparacion con las teorias clasicas (Kahneman, 2003).

Como resultado de sus investigaciones, Kahneman y
Tversky (1979, 1982, 1984, 1996 y 2000) agregan que cuando
los individuos se enfrentan a situaciones de incertidumbre,
en las que se destacan las ganancias de las opciones,
tienden generalmente a evitar las elecciones riesgosas. Por
otro lado, las personas confrontadas con la misma situa-
cion de incertidumbre, pero con una formulacién donde se
destacan las pérdidas, tienden a asumir riesgos. Este efecto
para la toma de riesgos desaparece si las ganancias o las
pérdidas son pequefas y; en general, la aversion por las
pérdidas es mds potente que la atraccion por las ganancias
(Kahneman y Tversky, 2000).

Muy probablemente, las descripciones de estos aspectos
motivacionales ya habian sido consideradas al interior de la
teoria del aprendizaje social cognoscitivo; ademas, las expli-
caciones del aprendizaje y de la cultura, desde las teorias
evolutivas, podrian parecer evidentes. Sin embargo, para el
paradigma clasico de la economia no ha sido ficil su acep-
tacion, pues en €l se asume que las personas se comportan
buscando el bien particular, que estdn regidas por la ley
del maximo beneficio y que se comportan racionalmente,
ponderando cada decision de acuerdo con sus resultados y
contemplando cual ser la mejor de entre las posibles alter-
nativas para obtener el méximo de ganancia.

No obstante, Kahneman afirma que las personas tienden
a subestimar los resultados que solo son probables cuando
los comparan con los que se obtienen con seguridad,
tendencia denominada efecto certidumbre. Existe una
aversion al riesgo en decisiones o elecciones que entranan
ganancias seguras y; sin embargo, se prefiere el riesgo
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cuando implican pérdidas seguras (Kahneman, 2003; 2003a,
Kahneman y Tversky, 1979).

Con estos elementos fundamentales de la propuesta
conductual, es posible reflexionar sobre la direccion de
la accion, particularmente en lo que se refiere a la actual
tendencia hacia la gestion del cambio y de la complejidad
en las organizaciones.

Asi mismo, es recomendable tener en cuenta los hallazgos
y discusiones de la teorfa para el andlisis de la realidad,
la estrategia y el liderazgo en contextos de empresa y de
administracion de recursos, ya que puede preparar a los
involucrados en los procesos organizacionales, e inclusive a
valerse de hallazgos como el que propone que las personas
son predictores pobres de sus futuras emociones y de sus
futuras predilecciones (Kahneman y Tversky, 2000). Por lo
tanto, estos elementos se pueden incluir en el contexto de
las finanzas y la inversion, para tomar decisiones econo-
micas en situaciones de incertidumbre (Kahneman, 2009).

Como es claro, las ideas de la economia conductual no
son nuevas ni exclusivas de los autores presentados aqui;
tanto psicologos como economistas han venido sefalando
de tiempo atrds las multiples implicaciones y relaciones
innegables entre las dos disciplinas, asumiendo que la cola-
boracion interdisciplinaria se convierte en una necesidad
para el andlisis de los comportamientos econdémicos. Por
consiguiente, el entendimiento y la aplicacion del saber,
producto de la investigacion desde esta perspectiva, puede
traer beneficios a todos los involucrados en el desarrollo
empresarial, mds aun cuando se reconoce que las explica-
ciones brindadas van mds alld de las propuestas cldsicas, las
cuales no siempre resultan ser consistentes, ni ajustadas a
la realidad.

Sin embargo, también es importante seialar que aun
quedan bastantes interrogantes para la economia conduc-
tual, pues si bien se han hecho demostraciones importantes,
debe continuar fortaleciéndose la validez externa y la
aplicacion de los principios demostrados en contextos
controlados, a 1a vez que se debe procurar mayor evidencia
en los contextos de aplicacion.

Otro aspecto que se debe tener en cuenta es que si
bien la economia conductual es ya una interdisciplina reco-
nocida, también sigue siendo una disciplina organizada
alrededor de las limitaciones de la economia clasica, con
elementos de la psicologia cognoscitiva y su diversidad
de enfoques, paradigmas y lenguajes. Esto puede llegar a
dificultar la comprension, principalmente para quienes no
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se han acercado al debate epistemoldgico al interior de la
disciplina psicoldgica.

Finalmente, se reconoce cada vez mds la importancia de
tener en cuenta los factores cognoscitivos y emocionales
que afectan las decisiones de las personas, los grupos y las
organizaciones. Sin embargo, de acuerdo con Fudenberg
(2000), existen demasiadas teorfas del comportamiento, la
mayoria con aplicacion demasiado escasa. Por otra parte,
como afirman Levine y Zheng (2010), incluso la teoria de
las perspectivas tiene deficiencias, para algunos, por la falta
de un modelo aceptado sobre cémo se fijan los puntos de
referencia, pues entre psicologos y economistas permanece
la dificultad de que a los primeros les interesa el compor-
tamiento individual y a los segundos, explicar el resultado
de la interaccion de los grupos de personas. Lo anterior
conduce a la conclusion de que la economia conductual atin
es un campo de saber sobre el que es necesario promover
mayor investigacion y discusion, lo cual lo hace atractivo y,
definitivamente, retador.
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