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RESUMEN:

Revista de Ciencias Empresariales entrevist6 a Sebastian Visotsky, experto en economia del
comportamiento, sobre cémo esta disciplina esta revolucionando nuestra comprension de
la toma de decisiones en la vida diaria y cdmo desmantela los supuestos de la racionalidad
perfecta.

ABSTRACT

Revista de Ciencias Empresariales interviewed Sebastidn Visotsky, an expert in behavioural
economics, about how this discipline is revolutionising our understanding of decision-making in
everyday life and how it dismantles assumptions of perfect rationality.
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Entrevistador: La economia del comporta-
miento es una disciplina que ha ganado una
enorme relevancia al desafiar las nociones
tradicionales sobre la toma de decisiones.
Para comenzar, ¢podria compartirnos en tér-
minos simples qué es la economia del com-
portamiento y cual es la diferencia crucial
con la vision econémica tradicional?

Sebastian Visotsky: La economia del com-
portamiento es una rama de la ciencia que

se dedica a estudiar cdmo las personas
toman decisiones en la realidad, adoptan-
do una perspectiva cientifica y empirica. La
distincion fundamental que establece con
la economia clasica radica en la concepcion
que se tiene del individuo.

La economia tradicional se basaba en la su-
posicién de que los individuos son agentes
racionales. Dentro de este marco clasico, se
asumia que poseemos informacion perfecta,
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que nuestro objetivo primordial es maximi-
zar nuestra utilidad en cada decision que
tomamos, y que somos capaces de evaluar
todas las alternativas posibles con una pre-
cisién que es casi matematica. Es decir, la vi-
sion clasica idealiza al individuo, asumiendo
que actuamos como maquinas racionales,
con un control absoluto sobre nuestras elec-
ciones y un conocimiento que se considera
casi infinito. Sin embargo, en la practicay en
la vida cotidiana, hemos comprobado que
esta idealizacion no se corresponde con la
realidad. Como cientificos, hemos acumu-
lado evidencia que demuestra que las per-
sonas nos encontramos muy lejos de ese
ideal racional.

La economia del comportamiento surge, pre-
cisamente, para llenar ese vacio y entender
cuales son las limitaciones, los errores y
los sesgos que verdaderamente influyen y
afectan nuestras decisiones diarias. En esen-
cia, esta disciplina busca explicar el com-
portamiento humano basandose en cémo
realmente pensamos, sentimos y reacciona-
mos, abandonando por completo el uso de
modelos idealizados.

Entrevistador: Economistas y empresarios
a menudo tienen una expectativa muy alta
sobre la capacidad humana de procesamien-
to. ¢Podria ahondar en ese punto sobre las
limitaciones humanas y por qué se rompe el
modelo del agente racional perfecto?

Sebastian Visotsky: Es un aspecto muy in-
teresante de la economia clasica y de cémo
se aplicaba en el mundo empresarial. Existia
y persiste una tendencia a asumir que las
personas tienen la capacidad de calculo
de una computadora, la paciencia ejem-
plar de Gandhi y la inteligencia de alguien
como Einstein.

No obstante, la ciencia y la simple experien-
cia cotidiana demuestran que, en realidad,
no somos asi. Nuestra biologia y nuestra
cognicion nos imponen fronteras. Nuestra
capacidad de atencién, nuestra memoria y
la velocidad o profundidad de nuestro pro-
cesamiento mental tienen limites claros y
que son perfectamente medibles. Estas
limitaciones, aunque inherentes, tienen una

influencia profunda en la calidad y el tipo
de decisiones que tomamos.

La idea central que articula la economia del
comportamiento y gran parte de la ciencia
cognitiva moderna es que los humanos so-
mos, en realidad, "seres limitados". No se tra-
ta de una deficiencia, sino de una condicion
de nuestra naturaleza. Kahneman (2003)

Entrevistador: Entonces, no somos agentes
que maximizan la utilidad de forma perfec-
ta, como asumiria la economia clasica, ;qué
principio operativo utilizamos? ;Cémo lidia-
mos con la necesidad de tomar decisiones
bajo esas limitaciones?

Sebastian Visotsky: Aqui entra en juego un
concepto crucial introducido por uno de los
pioneros en este campo, Herbert Simon.
propuso que, sencillamente, no tenemos la
capacidad ni el acceso para procesar toda
la informacién necesaria que requeriria
una maximizacién absoluta. Es inviable, por
ejemplo, en un mundo con miles de produc-
tos, procesar cada variable de cada opcién
para asegurar la eleccion 6ptima.

Por lo tanto, en lugar de esforzarnos por la
opcion perfecta, lo que hacemos es buscar la
opcion que sea buena, suficiente. Este con-
cepto, fundamental para entender la toma
de decisiones real, se denomina satisficing.
Simon (1957)

El satisficing es una estrategia de toma de de-
cisiones que reemplaza el ideal de la maxi-
mizacién perfecta por la busqueda de una
solucién que sea simplemente aceptable o
satisfactoria. Utilizamos esta estrategia por-
que operamos bajo condiciones de informa-
cién incompleta y con recursos cognitivos
limitados.

Entrevistador: ;Podria ilustrarnos el concep-
to de satisficing con un ejemplo cotidiano para
gue sea mas claro para nuestros lectores?

Sebastian Visotsky: El ejemplo de la compra
de un producto simple en el supermercado
es muy ilustrativo, como buscar comprar un
cereal. Si fuéramos agentes perfectamente
racionales segln el modelo clasico, debe-
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riamos analizar exhaustivamente todas las
marcas disponibles en el mercado, evaluar
sus componentes nutricionales, comparar
precios por gramo, investigar el impacto am-
biental de sus empaques y analizar las opi-
niones de miles de consumidores para en-
contrar la opcion verdaderamente éptima.

Sin embargo, en la realidad, no hacemos eso.
En lugar de un analisis exhaustivo, utilizamos
procesos mucho mas rapidos y eficientes. Lo
que ocurre es que eliminamos las opciones
que parecen menos atractivas de formara-
pida, basandonos quizas en el color del em-
paque, en alguna recomendacion previa que
recordamos o en otras heuristicas rapidas.
Finalmente, elegimos aquella opcién que, en
ese momento y con el tiempo limitado que
tenemos, simplemente parece aceptable.

Esta estrategia es altamente eficiente, lo que
demuestra que nuestros cerebros son ex-
traordinariamente competentes para resolver
problemas en la mayoria de las situaciones.
Nuestro cerebro simplemente no esta disefia-
do para realizar calculos exhaustivos con toda
la informacion disponible. Es crucial entender
que estas limitaciones, que nos llevan a elegir
lo "suficiente", no deben verse como fallas o
defectos de la cognicién, sino como condicio-
nes inherentes a nuestra naturaleza.

No obstante, a pesar de que la eficiencia es
una ventaja de estas limitaciones, también
son la razén por la cual incurrimos en erro-
res sistematicos y sesgos en nuestra for-
ma de pensar, que es lo que la disciplina ha
bautizado como sesgos cognitivos.

Entrevistador: Esto nos lleva precisamente
a las heuristicas, o lo que usted denomina
"atajos mentales". ;Podria definir qué son
las heuristicas, como se forman y cudl es su
funcién principal en nuestro proceso de de-
cisién diario?

Sebastian Visotsky: Las heuristicas se de-
finen como reglas empiricas que nuestro
cerebro ha ido desarrollando a lo largo de
la evolucion y a través de la experiencia. Su
propésito fundamental es permitirnos resol-
ver problemas de una manera rapida y su-
mamente eficiente.

Son, en esencia, estrategias cognitivas que
se activan para simplificar la toma de decisio-
nes, especialmente cuando nos enfrentamos
a situaciones de incertidumbre o cuando no
tenemos la capacidad o el tiempo de realizar
un analisis profundo. En la inmensa mayo-
ria de los casos, estas heuristicas son muy
utiles porque cumplen una funcion vital:
nos permiten ahorrar tiempo y esfuerzos
mentales. Nuestro cerebro busca la eficien-
cia constantemente. Kahneman (1979)

Sin las heuristicas, la vida seria inviable.
Tendriamos que realizar andlisis complejos
para cada pequefia eleccion, lo cual agotaria
rapidamente nuestros recursos cognitivos
limitados. Sin embargo, como mencioné pre-
viamente, si bien son herramientas de efi-
ciencia, estas mismas heuristicas son la cau-
sa raiz de los errores y sesgos sistematicos.

Entrevistador: Dado que son tan centrales,
hablemos de ejemplos concretos de estas
heuristicas. ;Cudl es uno de los mas estu-
diados en la economia del comportamiento
y como distorsiona nuestra percepcion de la
realidad?

Sebastian Visotsky: Uno de los heuristicos
mas conocidos y estudiados es el heuristico
de la disponibilidad.

El mecanismo es el siguiente: las personas
tendemos a juzgar la probabilidad de que
ocurra un evento basandonos en qué tan
facilmente podemos recordar casos simi-
lares. Si un evento o un ejemplo de ese even-
to es facil de traer a la memoria (es decir,
estd "disponible"), tendemos a sobrestimar
su frecuencia o probabilidad real. Tversky &
Kahneman (1974)

Pensemos en el ejemplo clasico de los ac-
cidentes. Si una persona consume muchas
noticias o si los medios de comunicacién
dedican una gran cobertura a los acciden-
tes aéreos, esa persona puede verse ten-
tada a sobreestimar dramaticamente la pe-
ligrosidad de volar. Aunque las estadisticas
demuestren que es muchisimo mas seguro
viajar en aviéon que viajar en automovil, la
imagen vivida y la frecuencia con la que se
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recuerda un accidente aéreo (debido a la co-
bertura mediatica) hacen que el evento esté
muy disponible en la mente.

Este tipo de sesgo puede conducir a la toma
de decisiones irracionales. Por ejemplo,
una persona podria decidir evitar volar por
completo, optando por modos de transpor-
te estadisticamente mas peligrosos, o podria
terminar pagando seguros de forma inne-
cesaria debido a la percepcién exagerada
del riesgo. La disponibilidad, en este caso,
privilegia lo emocional y lo facil de recordar
por encima de los datos duros y la racionali-
dad estadistica.

Entrevistador: El heuristico de disponibili-
dad explica por qué a veces tememos mas
a lo improbable. ;Existe otro heuristico rele-
vante que afecte la forma en que categoriza-
mos o evaluamos situaciones?

Sebastian Visotsky: Si, otro ejemplo impor-
tante es el heuristico de la representativi-
dad.

En este caso, lo que hacemos es juzgar la
probabilidad de que algo sea un determi-
nado tipo de evento basandonos en cuan
similar parece a otros casos que ya cono-
cemos. Si un objeto o una persona encaja
con un patrén mental preestablecido (un
estereotipo o una categoria familiar), tende-
MOos a asumir que pertenece a esa categoria,
incluso si la probabilidad estadistica es baja.

La representatividad nos permite hacer in-
ferencias rapidas, pero al igual que la dispo-
nibilidad, puede llevarnos a errores signifi-
cativos. Estos sesgos son una manifestacion
directa de que nuestros cerebros, aunque
son eficientes y limitados, se apoyan en estos
atajos empiricos, lo cual nos aleja del ideal de
la racionalidad pura que postulaba la econo-
mia tradicional. Comprender estos sesgos es
la clave para la economia del comportamien-
to, ya que nos permite entender y predecir
dénde y por qué las personas se desviaran
del camino perfectamente racional.

Entrevistador: ;Y entonces, que podemos
hacer para mejorar nuestras decisiones?

Sebastian Visotsky: El entorno tiene un
papel enorme. Richard Thaler, uno de los
pioneros en economia del comportamiento,
desarrollé la teoria del Nudge, que significa
"empujon” en inglés. El propone que pode-
mos disefiar el entorno de manera que faci-
lite buenas decisiones sin limitar la libertad.
Por ejemplo, poniendo las opciones mas
saludables al frente en un comedor, se favo-
rece que las personas elijan alimentos mas
nutritivos. Todo esto resalta que, al modifi-
car sutilmente el entorno, podemos ayudar
a las personas a tomar decisiones mejores,
cerrando esa brecha entre lo que deseany lo
que efectivamente hacen.

Entrevistador: ;qué le dirias a quienes di-
sefian productos o toman decisiones en las
empresas desde esta perspectiva?. Thaler &
Sunstein (2009)

Sebastian Visotsky: Que deben entender
que las personas no somos perfectas y que
nuestras limitaciones influyen en cémo deci-
dimos y actuamos. Es posible disefiar entor-
nos y productos que tengan en cuenta esas
limitaciones para ayudarnos a tomar mejo-
res decisiones, reducir errores y cerrar esa
brecha entre lo que queremos hacery lo que
realmente hacemos. En definitiva, entender
la economia del comportamiento nos ayuda
a crear soluciones mas humanas y efectivas.

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS
+ Kahneman, D. (2003). Maps of boun-

ded rationality: Psychology for beha-
vioral economics. American Economic
Review, 93(5), 1449-1475. https://doi.

org/10.1257/000282803322655392

* Simon, H. A. (1957). Models of man: Social
and rational. John Wiley & Sons.

« Kahneman, D., & Tversky, A. (1979). Pros-
pect theory: An analysis of decision under
risk. Econometrica, 47(2), 263-291.
 Tversky, A., & Kahneman, D. (1974). Judg-
ment under uncertainty: Heuristics and bia-
ses. Science, 185(4157), 1124-1131.

* Thaler, R. H., & Sunstein, C. R. (2009). Nud-
ge: Improving decisions about health, wealth,
and happiness. Penguin.

88 — REVISTA DE CIENCIAS EMPRESARIALES - ANO 10 - NUMERO 10 —



