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Resumen.

El propdsito de esta ponencia es mostrar, como el campo de las neurofinanzas
puede ser utilizado para el estudio de la racionalidad de las decisiones financieras
en las organizaciones, proyectando su aplicacion al fracaso de las MIPYMES. El
documento es un resultado parcial de una investigacion que pretende conocer los
sesgos cognitivos que implican que el empresario asuma decisiones financieras
equivocadas, que generan la liquidacion de muchas empresas, afectando
negativamente el crecimiento econémico del pais, al eliminar puestos de trabajo
formales.

En Colombia un porcentaje importante de empresas MIPYMES creadas en menos
de cinco afios enfrentan problemas financieros, en su mayoria, causados por el
alto nivel de endeudamiento y el inapropiado manejo administrativo. Es asi que, a
partir de las neurofinanzas se pretende identificar en el administrador de estas
empresas, creadas entre tres y diez afos, los sesgos cognitivos por los cuales
fracasan en la toma de decisiones financieras, para inferir en herramientas
cognitivas que logren mejorar las decisiones que poseen alto riesgo financiero, y
sean clave para una estrategia solida de sostenibilidad empresarial.

Palabras clave.

Liquidacion de empresas, sesgos cognitivos, decisiones financieras,
neurofinanzas, fracaso.

Abstract.

The purpose of this paper is to show how the field of neurofinance can be used to
study the rationality of financial decisions in organizations, projecting its application
to failure of MIPYMES. The document is a partial result of an investigation that
aims to determine the cognitive biases that imply that the employer take wrong
financial decisions that generate the liquidation of many companies, negatively
affecting the country's economic growth by eliminating formal jobs.

In Colombia a significant percentage of MIPYMES created in less than five years
face financial problems, mostly caused by the high level of indebtedness and
inappropriate administrative management. Thus, from the neurofinance shall
identify the administrator of these companies created between three and ten
years, cognitive biases which fail in making financial decisions, to infer cognitive
tools that achieve better decisions possessing high financial risk, and are key to a
strong corporate sustainability strategy.
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Introduccion.

Debido a la importancia que tiene para el crecimiento econdémico del pais la
inversion privada, para impulsar el emprendimiento y la expansién de la actividad
productiva, se puede encontrar diferentes investigaciones sobre las causas de
liquidacion de las empresas. Mas aun, esta investigacion, no se centra en el
estudio de las posibles causas que afectan a la empresa, sino que se enfoca
directamente en los factores endégenos que afectan al administrador en la toma
de decisiones financieras, que pueden conllevar al fracaso de las empresas por
desempefios financieros inadecuados. De esta manera, se da paso al estudio de
los sesgos cognitivos, para concluir en la necesidad de herramientas cognitivas
que optimicen los procesos gerenciales de toma de decisiones en situacion de
incertidumbre y advertir potenciales realidades de fracaso.

Entre los estudios realizados se considera, la Red de Camaras de Comercio
[CONFECAMARAS] (2012), que reporté 278.063 empresas creadas en el 2012,
que incrementd un 17,3% con respecto al 2011, que a su vez tuvo un crecimiento
del 6,53% respecto al 2010. (p.5) CONFECAMARAS (Enero 2015) registra para el
2014 la creacion de 301.334 unidades productivas y 275.641 para el 2013. Esto
contrasta con las empresas que se liquidaron para el mismo periodo; 103.346 en
el afio 2011, 82.338 en el 2012; 88.965 y 98.205 empresas para el 2013 y 2014
respectivamente. Asi mismo, para el primer trimestre del presente afio,
CONFECAMARAS (Abril 2015), reporté la creaciéon de 70.746 empresas, donde
también se cancelaron un total de 52.340. (Tabla 1)

Tabla 1.
Creacion y liquidacion de empresas en Colombia
2011-2015*
278.603 275.641 301.334
237.513
103.346 98.205
88.965
70.74652.340
2.011 2.012 2.013 2.014 2015*
BEmpresas creadas B Empresas liquidadas
* Primer trimestre del 2015

Fuente: Confecamaras. Elaboracién Propia.

La Camara de Comercio de Bogota [CCB] (Junio 2009, p.13), en el “Informe sobre
las causas de la liquidacion de empresas en Bogota”, revela segun la edad de las
empresas, como “el 54% de las empresas se habian creado en menos de tres
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anos; el 21% entre cuatro y siete anos y el 25% mas de ocho afios”. “El 96%
fueron microempresas y 3,8% fueron pymes”.

Finalmente el estudio realizado por la Superintendencia de Sociedades, “Causas
de la liquidacién obligatoria de Sociedades.” (2004), revela las principales cinco
causas: “el elevado endeudamiento, la reduccion de las ventas, los malos
manejos administrativos, la alta competencia y la falta de personal competente”.
(p-50)

De acuerdo a lo anterior, la investigacién propone el estudio experimental para
identificar los problemas endogenos en la toma de decisiones financieras,
dividiendo el documento en cinco (5) partes. En la primera se realiza una
presentacion general del problema de Neuromanagement y las etapas por las que
ha pasado la influencia de la psicologia en los estudios de las decisiones en
condiciones de incertidumbre. Luego, se documentan los principales modelos de
Descuento Temporal; en un tercer momento se profundiza en Decisiones
Intertemporales y Probabilisticas; en la cuarta parte se desarrolla el tema de los
sesgos cognitivos y para finalizar se presentan las conclusiones, donde se
sostiene que la vinculacién de las neurociencias al estudio de las decisiones
empresariales, en nuestro caso las relacionadas con aspectos financieros resulta
un area prometedora de cara al desarrollo del conocimiento y la formaciéon en
administracion.

Neurofinanzas: Una mirada desde la Neurociencia cognitiva a la toma de
decisiones financieras.

A partir de la neurociencia, “las funciones ejecutivas son un conjunto de procesos
cognitivos que permiten controlar habilidades y conductas, que operan
mayormente de manera inconsciente.” (Carmona, Moreno, 2013, p.719)

En cuanto a la administracion, “las funciones ejecutivas son esenciales para
resolver problemas, por lo tanto, su correcto funcionamiento también esta
asociado a la inteligencia, esencialmente, a la que se necesita para establecer
con rapidez las relaciones entre los hechos, comprenderlos y tomar decisiones
acertadas.” (Braidot, 2011a, p.173)

En las definiciones anteriores, es notoria, la importancia que tiene para el
administrador, contar con herramientas a partir de diferentes disciplinas. Es asi
como Braidot (2011b) revela una nueva perspectiva para la administracion, el cual
denomina “Neuromanagement” y que define como, “la aplicaciéon de las
neurociencias cognitivas al gerenciamiento y la conduccién de organizaciones,
donde se focalizan los procesos neurologicos vinculados con la toma de
decisiones; el desarrollo de inteligencia individual y organizacional; y la
planificacion y gestion de personas.” Asi mismo, plantea la participacion de
diferentes disciplinas en las actividades de gestién, para conducir a las
organizaciones, tales como; la neurologia, la psiquiatria, la psicologia y la
biologia. (Braidot, 2011b, p.28)
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De hecho, la toma de decisiones es un proceso en el cual interviene el cerebro
humano, el cual Braidot define como el “cerebro gerencial’. En el que se ubican
dos plataformas de planteamiento y toma de decisiones. Por un lado, el “tablero
de comando cerebral operativo”, que es el “responsable de operar y manipular
temporalmente la informacion cuando se toman decisiones en el dia a dia,
necesario para la toma de decisiones en contextos de incertidumbre”. Por el otro
lado, el “tablero de comando estratégico a largo plazo”. Este es el desarrollo a
partir del tablero de comando cerebral operativo, donde aumenta la activacion
cerebral y, de este modo, se mejora el procesamiento de datos y la capacidad
para generar mejores resoluciones. (Braidot, 2011b, p.47)

De ahi, la importancia que tienen las relaciones de tiempo-incertidumbre, que
requiere de la aplicacion de los desarrollos de la ciencia en las investigaciones del
cerebro, especificamente en la toma de decisiones. La cual se desenvuelve en
cuatro areas de acuerdo a Braidot. La neurociencia cognitiva, que investiga la
maximizacion del potencial intelectual en la toma de decisiones. La neurociencia
afectiva, que estudia el rol de las emociones que guian favorablemente todo el
proceso de toma de decisiones. La neurociencia conductual, que reconoce las
funciones neurales para determinadas conductas. Asi mismo, la neurociencia de
los sistemas, que investiga como las agrupaciones de neuronas lleva a cabo una
funcion determinada. (Braidot, 2011b, p.57-58)

En efecto, la economia ha sido influenciada por la psicologia, especialmente “en
el area de la toma de decisiones bajo incertidumbre, pero recientemente se ha
ampliado con el tema afin de eleccion intertemporal. Los economistas se han
unido a los psicologos en el uso de métodos experimentales para abordar
cuestiones fundamentales acerca de la preferencia temporal” (Loewenstein &
Elster, 1992, p.3.)(Traduccion propia).

Estas influencias se distinguen en cuatro etapas histéricas fundamentales, en la
evolucion de la economia de eleccion intertemporal. La primera etapa, a finales
del siglo XIX, tal como lo refiere la psicologia, corresponde a los “efectos
emocionales” esto describe los problemas emocionales y/o heddénicos de
influencia en el comportamiento. Los economistas consideran, “que la voluntad de
aplazar gratificacion inmediata depende de las emociones experimentadas por los
responsables de la toma de decisiones.” (Loewenstein & Elster, 1992, p.4)
(Traduccion propia)

La segunda etapa a comienzos del siglo XX, con las contribuciones de Béhm-
Baker y Fisher. Esta “eleccion intertemporal fue vista en términos cognitivos, como
un equilibrio entre las satisfacciones presentes y futuras. El descuento se atribuyo
principalmente a las deficiencias en la capacidad de la que toma las decisiones de
imaginar el futuro.” (Loewenstein & Elster, 1992, p.4.) (Traduccion propia)

La tercera etapa en las primeras décadas del siglo XX, “supuso un intento de
eliminar el contenido psicoldgico de la economia de la eleccidn intertemporal. La
rigueza psicoldgica que caracteriza las primeras discusiones de la eleccion
intertemporal fue suplantada por matematicas y graficas de analisis”, que dieron
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origen al término de preferencias de tiempo. (Loewenstein & Elster, 1992, p.4.)
(Traduccién propia)

Y finalmente, en las ultimas décadas, la cuarta etapa se caracteriza por el cambio
de perspectiva de los economistas, quienes colocan su interés nuevamente por
las investigaciones contemporaneas de la psicologia en las elecciones
intertemporales. (Loewenstein & Elster, 1992, p.5.) Donde se lleva a cabo el
esfuerzo interdisciplinario conocido como “neuroeconomia”.

Respecto a las anteriores etapas, segun Martin et al. (2012), Samuelson fue uno
de los primeros en describir la preferencia temporal. Samuelson (1937, p.155)
comprende como el cerebro produce comportamientos para la administracion,
describiendo que:

“...para llegar inductivamente en la medicién de la utilidad, esencialmente una cantidad
subjetiva, es necesario colocar al individuo (homo economicus) cuya escala se busca bajo
ciertas circunstancias ideales, donde sus observables comportamientos haran que esté abierto
a las inferencias inequivocas en la forma de la funcién en lo que concibe como maximizacion.”
(Traduccion propia)

En lo que Martin et al., hace aclaracion diciendo: “la magnitud de preferencia
temporal o la pendiente de descuento temporal de un bien o monto es degradado
por el rezago de su obtencién” (Martin et al., 2012, p.450).

De esta manera, la importancia de la preferencia temporal en decisiones
intertemporales es evidente en las disposiciones financieras, ya que el “tiempo” es
una dimension relevante en los dilemas con claras consecuencias econdmicas
para la empresa. De acuerdo a Angeletos et al. (2001),

las preferencias para el largo plazo tienden a entrar en conflicto con los comportamientos de
corto plazo, debido que a corto plazo las preferencias de gratificacion instantanea socavan los
esfuerzos para aplicar los planes de largo plazo. Estas preferencias temporales son
generalmente llamadas descuento hiperbdlico (Angeletos et al., 2001, p.47-48) (Traduccion

propia)

A continuacion se daran a conocer los modelos de descuentos temporal, los
cuales se clasifican en: decisiones intertemporales racionales y en los modelos
descriptivos-predictivos. Para lograr examinar las decisiones intertemporales vy
probabilisticas a través de los estudios de la neuroeconomia.

Modelos de descuento temporal.

Decisiones intertemporales racionales.
a) Racionalidad de sentido comun. Baker y Mulligan (1994 p.24), lo describe como
“la complementariedad entre las futuras utilidades prospectivas y las inversiones

en capital, que explican por qué en estado natural, menos certidumbre y menos
gratificacion, tienen un descuento en mayor medida.” (Traduccion propia)
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Es decir, si los empresarios fuesen neutrales al riesgo, tomar decisiones que
tienen consecuencias distribuidas en el tiempo no seria distinto de tomar otro tipo
de decisiones. Los administradores “identificarian costos y beneficios entre los
potenciales resultados de los cursos de accién disponibles, ponderarian cada
posible resultado por su probabilidad y ejecutarian el curso de la accion asociada
al mayor valor esperado” (Martin et al., 2012, p. 452).

b) Modelo de utilidad descontada. Segun Strotz (1956, p.166), es la variaciéon a
través del tiempo de una o mas magnitudes econdémicas, que permite a los
responsables de las decisiones devaluar beneficios futuros, a partir de la
simplificacion de todas las consideraciones de riesgo e incertidumbre, en una
funcién exponencial descendente.

Por lo cual Martin (2012) afirma:

“El descuento exponencial asegura congruencia en el tratamiento del tiempo; las preferencias
intertemporales no cambiaran por el mero hecho de que el tiempo ha pasado, donde la
preferencia entre dos resultados esperados por un intervalo de tiempo debe ser la misma sin
importar si el intervalo comienza inmediatamente o en el futuro.” (p.454)

Modelos descriptivos-predictivos.

a) Descuento hiperbdlico. Esta funcion,

“se refiere a la mayor importancia que se concede a los resultados, al introducir incongruencias
dinamicas en las preferencias, en relacion a la inmediatez y certeza de esas decisiones, en
cuanto a pérdidas y ganancias, la magnitud y el riesgo.” (Prelec & Loewenstein, 1991, p.781)

Es decir, las preferencias son gobernadas no solo por descartar el supuesto del
descuento exponencial sino también por descartar el supuesto de la integracion
de activos; el cual es determinado primeramente por asignar valores a los
cambios en el consumo y luego por descontar hiperbolicamente estos valores en
funcion de su rezago. Este modelo esta inspirado en el efecto de la diferencia
comun, segun el cual mientras antes comience un intervalo, mayor descuento de
valor se dara en él, no reconociendo el estatus del presente (“ahora”), donde es
simplemente el comienzo mas temprano posible de un intervalo. (Martin et al.,
2012, p. 455).

b) Descuento cuasihiperbdlico. Es la discrepancia entre el valor real y el deseado,
colocado en un bien o actividad particular, que aumenta con la intensidad del
factor inmediato. Es decir, que es el empleo de dos funciones descendentes, en
relacion a las incongruencias dinamicas en las preferencias respecto al valor del
tiempo. Una que afecta todo el resultado futuro y otra que distingue entre
resultados futuros de acuerdo con su distancia en el tiempo (Loewenstein, 1996,
p.277) (Traduccién propia). Este modelo confiere una posicion especial al
presente, distinguiendo entre el periodo inmediato en la cadena de consumo,
implicando por si mismo un efecto de inmediatez referido a que un descuento
ocurre ante la presencia de cualquier rezago (Martin et al., 2012, p. 456).
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Segun las definiciones anteriores, los modelos de decisiones racionales propone
que los administradores actian de modo tal de maximizar las utilidades en el
contexto de un conjunto estable de preferencias. Lo que hace racional a un
administrador, es que fija un conjunto de preferencias de acuerdo con una utilidad,
y tomando decisiones que, juzgadas a la luz de dicha funcién, maximiza sus
utilidades. La razén esta en que las funciones de descuento de modelo descriptivo
introducen incongruencias dinamicas en las preferencias; permiten que el orden
de las preferencias entre dos o mas escenarios financieros cambie dependiendo
del momento en que dichos escenarios estén disponibles. Incluso si la distancia
temporal entre esos escenarios se mantienen invariables. En contraste, distintos
empresarios pueden asignar distintas utilidades a diferentes escenarios
financieros y pueden tener distintas preferencias temporales, dependiendo de la
inclinacion en la funcion de descuento, pero, “mientras dichas preferencias sean
estables, dichos empresarios podrian calificarse como racionales” (Martin et al.,
2012, p.456).

Decisiones Intertemporales y Probabilisticas.
Decisiones de modelos de descuento temporal.

a) Evaluacién doble en la base de las decisiones intertemporales. El modelo de
descuento cuasihiperbdlico implica dos procesos de evaluacion por si mismo, uno
para resultados inmediatos y otro para cualquier resultado que sea presentado
con rezago. Es lo que se conoce como “inconsistencia dinamica de preferencia’.
Esto quiere decir segun Monterosso y Lou, que “los descuentos temporales estan
determinados por la competencia entre un sistema evolutivamente antiguo de
descuentos precipitadamente con retrasos (sistema 1). Y un sistema mas reciente
que presenta menos descuentos (sistema 2). (Monterosso & Lou, 2010, p.1)
(Traduccién propia)

Desde el punto de vista psicobioloégico, Martin et al. (2012) considera: Un
“sistema 17, que es evolutivamente antiguo, localizado principalmente en las
estructuras limbicas del cerebro, asociada mas a emociones que a procesos
deliberativos, que trabajan sin necesidad de atencion, responden de manera mas
rigida a los estimulos y estan orientados al presente. Por otra parte considera un
“sistema 2” que es evolutivamente reciente, localizado en regiones prefrontales
de la corteza cerebral, es lento y requiere recursos de atencion, y que por trabajar
en representaciones abstractas del ambiente es capaz de generar conductas
orientadas hacia el futuro. Ambos sistemas tienen como funcién el valor
motivacional de las recompensas, en las que el sistema 1 es sensible a las
recompensas inmediatas y el sistema 2 sensible a recompensas abstractas con
independencia de su rezago. Igualmente, existe una competencia entre los dos
sistemas para tomar el control de la conducta. (p.459)

b) Criticas de la valuacion doble. Los estudios de ‘neuroimagen”, de la toma de
decisiones en general, relacionados con actividad neuronal a medidas objetivas
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(como recompensa magnitud, probabilidad o retraso), frente a la eleccién de
preferencias, manifiesta valor subjetivo de retraso. Esto “sugiere que no existe un
sistema dual para la valoracion subjetiva de resultados, donde se adoptan el
modelo hiperbdlico como mejor predictor de la varianza de la actividad cerebral”
(Kable & Glimcher, 2007, p.1626) (Traduccion propia)

Segun el estudio, el sistema 1 correlaciond con el valor subjetivo tanto de
recompensas inmediatas como rezagadas. Concluyendo que el valor de
resultados disponibles para el futuro esta representado en regiones cerebrales
normalmente dedicadas a evaluar el valor de resultados, cuya activacion es
congruente con un modelo de descuento hiperbdlico, donde ambos sistemas
interactian de un modo complementario y no forzosamente competitivo al dirigir
las decisiones humanas. (Martin et al., 2012).

Decisiones en condicion de riesgo o probabilisticas.

El enfoque de predicciones, desde el punto de vista de Prelec y Loewenstein
(1991, p.781-782) (Traduccién propia), ilustra tres propiedades para la toma de
decisiones bajo incertidumbre, asi como las elecciones intertemporales, las cuales
corresponden a las variables de la probabilidad y el tiempo respectivamente.
Estas son /la disminucién de la sensibilidad absoluta, el aumento de sensibilidad
relativa, la pérdida de amplificacion. Estas propiedades estiman dentro de un
rango la probabilidad y la aversion al riesgo, asi como el efecto comun de
diferencia intertemporal.

De lo anterior Martin et al., (2012, p. 461) explica que, “la probabilidad, en el
descuento temporal de la funcién de valor implicaria estimaciéon de riesgo:
mientras mas distante en el tiempo este una recompensa, mayor probabilidad de
que ocurra algo que impida tenerla, es decir, menor probabilidad de obtenerla.
Desde el punto de vista contrario las recompensas probabilisticas pueden ser
moldeadas de acuerdo con el tiempo estimado para su recepcion: mientras menos
probable es una recompensa, mas intentos seran requeridos en promedio para
obtenerla y, por ende, mas tiempo se requerira para obtenerla. Mas aun, ambos
tipos de tomas de decisiones comparten algunas anomalias, como que tanto
recompensas sin incertidumbre y recompensas inmediatas son subjetivamente
sobrevaloradas.

Sesgos cognitivos en la toma de decisiones financieras.

Como se ha dicho, existe un importante interés en la economia por la
neurociencia, especialmente en los métodos para descifrar los procesos
cognitivos que sustentan la toma de decisiones de los empresarios. Con la
finalidad de “implementar realismo a los modelos formales del comportamiento
econdémico, y de igual manera utilizar los modelos econémicos, para entender el
funcionamiento del cerebro en el contexto del éxito empresarial. Esta
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convergencia se conoce como neuroeconomia,” (Martin et al, 2012) donde se
desglosa el tema de estudio de esta investigacion: las “Neurofinanzas.” Que
consiste en aplicar la neurociencia a las decisiones financieras, esto en lo
concerniente a los modelos de descuento intertemporal del administrador de
empresas. Asi también, por este tema, analizar las percepciones limitadas por las
construcciones mentales, que a su vez conforma categorias de comportamientos
de fracaso del empresario, las cuales son entendidas por las teorias psicologicas
como “sesgos cognitivos”.

En este orden, los sesgos son la medida estandar que emplea la psicologia, para
medir en los juicios intuitivos el exceso o carencia de confianza (Yates, et al.,
2002, p.272) (Traduccion propia). Segun Anderson et al., (1981) “los sesgos se
definen como el error sistematico, o la diferencia entre los juicios y el valor real
(Citado por Das-Smaal, 1990, p.349)(Traduccién propia). Igualmente, son “errores
que la mente humana comete al procesar la informacion en las presiones
organizacionales,” (Lovallo y Kahneman 2010) que son dificiles de percibir, ya que
quienes los poseen “muestran una tendencia consistente para afirmar que son
menos propensos al resto para sufrir dafios.” (Weinstein & Klein, 2002, p.313)
(Traduccion propia).

En la idea anterior, Lovallo y Kahneman (2010) afirman que,

“rara vez pasa por la mente recopilar estadisticas sobre casos semejantes. Si los empresarios
inducen sus decisiones a una visién externa, es mucho mas probable que se produzca una
estimacion realista al evitar los sesgos cognitivos y mucho menos probable que se generen
pronésticos muy poco realistas.” De esta manera los prondsticos serdn mas objetivos y
ayudaran al administrador a elegir las decisiones para el uso del dinero de manera mas
prudente”. (p.75)

Ademas, estos sesgos pueden ser repetitivos por el administrador, por medio de
estimulos que retroalimentan a ciertos paradigmas. Significa, que los
administradores “no se comportan de forma aleatoria, sino que prefieren ciertas
acciones por encima de otras en forma sistematica” (Das-Smaal, 1990, p.355)
(Traduccién propia), debido a que el mismo error no permite identificar la
categoria del sesgo.

El principal sesgo cognitivo, es el excesivo optimismo, el cual no permite ponderar
racionalmente la decision y exagera los talentos propios para creer que se esta
sobre el promedio con respecto a los rasgos positivos y habilidades, asignando
los resultados negativos a factores externos, independientemente de su verdadera
causa. (Lovallo & Kahneman, 2010, p.75) “lronicamente, fueron reunidas
evidencias que demuestran que centrar la atencion en el aumento de los factores
de riesgo puede exagerar sesgos optimistas.” (Weinstein & Klein, 2002, p.322).

La tendencia al optimismo es inevitable para la mayoria de empresarios, de todos
modos, es algo que se puede y debe moderarse, para lograr planificaciones sin
suposiciones y adaptadas en una visién equilibrada del futuro, utilizando un
método objetivo de elaboracién de pronédsticos para contrarrestar las fuentes
personales del optimismo. (Lovallo & Kahneman, 2010).

REVISTA ENSAYOS. ANO 8, N° 8. JULIO - DICIEMBRE DE 2015.



Neurofinanzas en la toma de decisiones.

Al identificar los sesgos mas relevantes en las decisiones de descuento
intertemporal, se debe involucrar un proceso consciente para identificar, de alguna
manera los propios sesgos, esto requiere las herramientas adecuadas para
“reconocerlos y neutralizarlos” (Kahneman et al., 2011, p.22).

Lo anterior puede ser visto desde la psicobiologia. Donde el pensamiento intuitivo
o sistema 1, posee las impresiones, asociaciones, sentimientos, intenciones y
preparaciones para la accion sin esfuerzo, sin concentrarse conscientemente para
hacer las cosas. El pensamiento reflexivo, es lento trabajoso y deliberado. Ambos
sistemas estan activos de forma continua, pero, el sistema 2 suele limitarse a
monitorear las cosas y se moviliza cuando detecta un error obvio o cuando se
requiere un razonamiento basado en las reglas. Es decir, que la mayor parte del
tiempo, es el sistema 1 el que determina los pensamientos, tomando importancia
el sistema visual y la memoria asociativa, disefiados para producir una unica
interpretacion coherente de lo que sucede a su alrededor. Dando “sentido a los
elementos desarrollando una narrativa que suprime otras interpretaciones
alternativas. Creando historias precisas con excepcion de los sesgos cognitivos.”
(Kahneman et al., 2011, p.22).

Por esta razoén, determinar herramientas cognitivas desde las neurofinanzas, que
ayude al empresario a tener una visién externa, se convierte en una necesidad
importante para la toma de decisiones financieras. Herramientas que desde la
neurociencia, sea capaz de generar un modelo en la toma de decisiones frente a
los descuentos temporales para los administradores en los procesos gerenciales,
que logre reducir los escenarios de fracaso.

A partir de la psicologia, se conocen los sesgos cognitivos, y desde la
neurociencia se obtienen elementos que aplicadas a la administracién, logran
identificar y ponderar las categorias de estos sesgos cognitivos. La administracion
desde el neuromanagement, se encamina a nuevos procesos gerenciales, para
mejorar la calidad de las decisiones financieras, las neurofinanzas. Para esta
investigacion, las neurofinanzas en las Mipymes entre a cinco y diez afios.

Conclusiones.

La creacion y establecimiento de Mipymes, es sumamente esencial para el buen
desarrollo de la actividad empresarial, en el crecimiento econémico del pais. Por
consiguiente, investigar las causas del fracaso en la gestion econdmica desde la
neurociencia, permitira analizar y desarrollar estrategias seguras frente a la toma
de decisiones financieras, que son de vital importancia para el crecimiento
prolongado de las empresas.

Debido, a que en su mayoria, las decisiones financieras se toman bajo
incertidumbre, asi como de factores cognitivos y emocionales del administrador,
esto puede propiciar condiciones de fracaso empresarial. Por no contar con los
instrumentos adecuados para medir, controlar, evaluar y prevenir los sesgos
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cognitivos. Disponer de herramientas cognitivas para la administracion de
Mipymes, lograra, la disminucion de empresas liquidadas, en el largo plazo. Por
consiguiente, puede derivar en el crecimiento de las empresas en el contexto de
globalizacion, como una estrategia para las decisiones financieras en temas de
exportaciones.

En resumen, la investigacion de los sesgos cognitivos en las decisiones de los
administradores, a través de las neurofinanzas, puede obtener herramientas que
mejoren el control de calidad en los manejos financieras, como parte esencial en
el proceso gerencial. “El verdadero desafio para los administradores al adoptar
estas herramientas, es el crear la conciencia de que aun el empresario mas
experimentado y preparado puede equivocarse por los sesgos cognitivos que
poseen normalmente los individuos” (Kahneman et al, 2011). De esta manera se
da a conocer la necesidad, de crear y formar empresas desde un proceso
gerencial apoyado en las neurofinanzas, para la toma de decisiones con
descuento temporal, frente a los posibles sesgos cognitivos. Un proceso que
logren ser un instrumento fundamental en la gestién del administrador de
Mipymes.
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