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Resumen.

El proposito del siguiente documento es defender la tesis frente a la necesidad de
involucrar en la formacion de administracion y economia elementos de fundamentacion
psicolégica que permitan comprender de manera mas integral y realista el
comportamiento del hombre en los procesos decisorios, partiendo del analisis de los dos
primeros apartados de la conferencia Nobel de Kahneman “Mapas de Racionalidad
limitada: Psicologia para una Economia Conductual”.

El texto se centra fundamentalmente en el desacuerdo del autor D. Kahneman frente al
autor D. Bernoulli, respecto a la consideracion de la “teoria de la utilidad esperada” del
segundo. Para el efecto se hace primero una resefia de los autores implicados, luego se
describen sus teorias y se finaliza con la tesis ya mencionada.
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Abstract.

The intention of the document is uphold the thesis of the need to involve in the formation
in administration and economy elements of psychological formulation that empower to
undersrtand in a more integral and realistic way the behavior of the human in the decision
processes, beginning with the analysis of the first two chapters of the Kanhemans Nobel
conference "Maps of Bounded Rationality: Psychology for Behavioral Economics".
The text is focused specifically on the disagreement of the author D. Kanheman in front
of author D. Bernoulli with regard to consideration of "The Theory of the expected
utility" proposed by the second author.

For this first make a biography about the involved authors, them describe their theorys
and ends with the thesis mentioned above.

Keywords.
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Introduccion.

El proposito de este texto es argumentar a favor de la tesis sobre la necesidad de
involucrar en la formacion en administracion y economia elementos pertinentes de la
psicolégica de cara a mejorar la compresion del comportamiento del humano en las
decisiones. Lo anterior a partir de la reconstruccion de la postura de Daniel Kanheman
frente al modelo de utilidad esperada Propuesto por Daniel Bernoulli con amplia
influencia en el pensamiento econdmico cldsico y neoclasico.

El documento inicia con una breve presentacion de los autores involucrados,
posteriormente se describen las teorias que conectan con la toma de decisiones
propuestas por cada uno, Daniel Bernoulli cuya contribucion corresponde a la teoria de
la utilidad esperada y Daniel Kanheman quien pretende demostrar lo erronea que resulta
esta teoria, su argumento y propuesta alternativa expuesta en el articulo “Mapas de
racionalidad limitada, psicologia para la economia conductual”, su esquema tiene siete
elementos, aqui se desarrollan los dos primeros: 1) Arquitectura de la cognicion: Dos
sistemas, 2) La dimension de la accesibilidad, el tratamiento de los dos primeros
apartados permiti6 la formulacion de las conclusiones que se fundamentan en la
necesidad de involucrar el conocimiento en psicologia en la teoria economica.

Daniel Bernoulli fue el primer autor en mencionar la teoria de la utilidad esperada.
Nacid en Holanda, murio en Basilea (1700-1782). Médico, fisico tedrico y matematico,
hijo de Johann Bernoulli también matematico. Recibid el titulo de Médico en la
Universidad de Basilea en 1721, y aprendi6 matematicas junto a su hermano Nikolaus
Il y su padre (Martinez Pons, 2006).

Desde 1727 fue profesor de matematicas en la academia Imperial (Rusia), a partir de
1733 regreso a Basilea para ser profesor de anatomia y botanica, en 1743 ensefid
fisiologia y en 1750 fue profesor de fisica. Sus contribuciones mas relevantes fueron a
los campos de la mecanica, la hidrodindmica y las matematicas. También hizo
importantes contribuciones a la probabilidad, estadistica y economia, en esta Giltima rama
la contribucion mas importante es su articulo de 1738 “Specimen Theoriae novae de
mensvra sortis” (Lo que mas tarde se denominaria como e/ juego de San Petersburgo),
en el que se discute la utilidad y la expectativa moral (Dietz & Heesterbeek,
2002).Recibio el premio “The Paris Academy of Sciences” en diez ocasiones diferentes
por contribuciones a distintas areas de conocimiento (Martinez Pons, 2006).

Daniel Kahneman naci6 en Tel Avit, Israel en el afio 1934 y posee nacionalidad
estadounidense. Psicologo de profesion, graduado de la Universidad Hebrea de
Jerusalén; obtuvo su doctorado en la Universidad de Berkeley en California. A partir del
afo 1961 se desempefiéo como profesor de psicologia en la U. Hebrea de Jerusalén, la U.
de British Columbia y la U. Berkeley. Actualmente es catedratico en la U. de Princeton
(Ledn & Botella Ausina, 2003). En sus inicios se enfoco en temas de percepcion visual
y atencion. Afios después se intereso en temas econdomicos, su aporte mas importante es
la Teoria Prospectiva la cual desarroll6 en compaiiia de Amos Tversky. La razéon por la
que se interesa en la economia es que la investigacion en este campo cada vez se apoya
mas en datos obtenidos de laboratorio, ademas de investigar en esta area ha procurado



que los resultados y consecuencias lleguen a conocerse por los estudiosos de la
economia. En el afio 2002 obtuvo el Premio Nobel de Economia a pesar de no ser
profesional del area.

Teoria de la Utilidad Esperada.

Para la teoria economica clasica el concepto de homo economicus es indispensable al
explicar el comportamiento y las decisiones que toma un individuo. Este sujeto
“maximizador” y optimizador busca beneficios para su propio interés. La economia
define una posicion epistemologica que se cimienta en el ceferis paribus (todo lo demas
permanece constante), con este postulado se han logrado importantes avances
matematicos que explican el comportamiento econdmico del mundo, pero no lo logran
predecir con exactitud. Asi mismo sucede con el Homo economicus a quien lo afectan
diferentes aspectos de su entorno. El individuo, matematicamente, considera solo
algunas variables cuantitativas, Bernoulli no consider6 que al individuo afectan también
variables cualitativas como las emociones y la moral que no son cuantificables.

Samuelson (1993, p. 102) define wufilidad como una expresion de satisfaccion, en
otras palabras, se refiere al concepto subjetivo de placer reportado por una persona tras
el consumo de un bien o servicio. Es un instrumento cientifico utilizado por los
economistas para comprender las preferencias de los consumidores frente a sus limitados
recursos. Daniel Bernoulli, a partir de la paradoja de San Petersburgo, fue el primero en
proponer una teoria de la utilidad esperada, con la cual pretende explicar que un agente
racional basara sus decisiones en la utilidad final que puedan generar estas, buscando
siempre la maxima ganancia posible. La paradoja de San Petersburgo es un juego de
azar en el que un individuo se ve animado a apostar una cantidad de dinero en las
siguientes condiciones: al lanzar una moneda si cae cara se lleva dos dolares, si cae sello
se lanzard nuevamente la moneda, por cada lanzamiento con resultado en sello
consecutivo su ganancia sera 2" dolares, donde n sera el nimero consecutivos de sellos
hasta que salga la primera cara. La pregunta es ;hasta cuanto estaria dispuesto a apostar
el individuo para tener una ganancia segura? ;En qué monto de apuesta estan
equilibradas las probabilidades para ambas partes?

Segun Bernoulli las decisiones que implican riesgo, se toman basandose en tres
principios:

1. Esperanza, refiriéndose a la utilidad esperada de sus resultados finales.

2. Integracion de valores: “una alternativa se acepta respecto de un valor si la
utilidad resultante de agregar en la propia alternativa el valor dado es superior a
la utilidad del valor aislado” (Kahneman & Tversky, 1987, pag. 96), en otras
palabras, se asume el riesgo si la ganancia es mayor a la inversion.

3. Aversion al riesgo: este es equivalente a la concavidad de la funcion de utilidad,
cuanto mayor es la ganancia mas riesgo y por ende mayor rechazo a este.
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Gréfico 1, Autorfa propia

La linea cuantitativa de desarrollo de conocimiento en economia ha mostrado poco
interés por incluir conceptos psicologicos y sociologicos en su teoria dado que estas
ultimas disciplinas se han considerado conocimiento de “bajo perfil”.

La situacion que identificaron Khneman y Tversky es que los principios propuestos
por Bernoulli son validos matematicamente, pero estos explican el comportamiento
humano de una forma acotada ya que, en el proceso decisorio, el individuo se ve afectado
también por anomalias cognitivas que lo separan fuertemente del ideal de hombre
racional que presentaba la teoria de la utilidad esperada. Kanheman y Tversky buscan
mostrar que la teoria de la utilidad esperada es inadecuada empiricamente y por tanto
posee poca capacidad predictiva, como respuesta Kahneman expone los Mapas de
Racionalidad Limitada.

Mapas de Racionalidad Limitada: Psicologia para una economia Conductual.

La racionalidad limitada (H. Simo6n) supone que los seres humanos no tienen por
objetivo personal la maximizacion del beneficio, sino ciertos niveles de conformidad
que obedecen a objetivos personales, subjetivos; el ser humano busca niveles de
conformidad en vez de maximizar utilidades. (Gallego, 2008).

Por otra parte, la economia conductual hace referencia a una disciplina que combina
la economia y la psicologia, al investigar lo que ocurre en los mercados cuando los
agentes sufren de las limitaciones y complicaciones propias del ser humano
(restricciones presupuestarias, precios de los bienes, preferencias). (Kosciuczyk, 2012)

En su publicacion Mapas de racionalidad limitada: Psicologia para una economia
conductual, Kahneman (2002) sintetiza varios trabajos que realizé sobre el problema de
la racionalidad, alli conecta resultados de sus investigaciones en diferentes momentos y
con diferentes autores. El autor Presenta una teoria alternativa con la que pretende
describir el proceso de eleccion, mostrando que:
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1.

La mayor parte de los juicios y las elecciones se efectiian intuitivamente.

2. Las reglas que gobiernan la intuicion son generalmente similares a las de la
percepcion.

Kahneman desarrolla tres lineas de investigacion: Heuristica del juicio (utilizada para
evaluar y juzgar), la Teoria Prospectiva (describe como se toman decisiones

en situaciones que implican riesgo) y los efectos marco (describe como el formato en
que se presenta cierta informacion incide en nuestras decisiones). Los resultados de esta
investigacion se presentan a través de siete apartados:

1.

La arquitectura de la cognicion: Dos sistemas; plantea las diferencias entre
los dos modelos que rigen nuestras funciones cognitivas, estos son el
sistema 1 o Intuitivo que es automatico y rapido, y el sistema 2 o
razonamiento que es lento y requiere de esfuerzo.

La dimension de la accesibilidad: describe los factores que determinan la
accesibilidad en los diferentes juicios y respuestas, dando solucion a un “por
qué” es mas sencillo captar cierta informacion ante otra.

Cambios o Estados, Teoria prospectiva: se relaciona la teoria prospectiva y
la aversion al riesgo explicando como impactan mas las variaciones en la
riqueza que el valor absoluto de la posible utilidad. La teoria prospectiva
explica la eleccion en situaciones que implican riesgo.

Efectos Marco: la forma de presentar las diferencias notables y accesibles
de la informacion pueden influir en la decision final del elector, mediante la
aceptacion pasiva del planteamiento dado.

Sustitucion de atributos, un modelo de heuristica del juicio: se examina un
modelo de sustitucion de atributos del juicio heuristico; “la reduccion de
tareas complejas a operaciones mas sencillas se logra mediante una
operacion de sustitucion de atributos” (pag. 200).

Heuristica del prototipo: describe una familia concreta de la heuristica. El
prototipo de un conjunto se da por las caracteristicas mas notables en sus
miembros, siendo estos de mayor accesibilidad, permitiendo que los
estimulos nuevos sean clasificados eficientemente.

Los limites del pensamiento intuitivo: estudia la interaccion entre el
pensamiento intuitivo y racional. los juicios y las elecciones son
normalmente intuitivos y razonablemente satisfactorios, donde el sistema
dos controla las valoraciones de una forma muy ligera.

El tratamiento de las reglas de las elecciones y los juicios intuitivos se basa ampliamente
en analogias visuales. Kahneman a través de su programa de investigacion explor6 la
heuristica* que utiliza la gente y los **sesgos a los que tiende en el momento en el que



ejecuta diversas tareas que se relacionan con el hecho de juzgar algo en un contexto de
incertidumbre, incluyendo predicciones y evaluaciones de las pruebas.

*Heuristica: Forma de abordar el estudio de las cosas. Pragmatica antes que tedrica. atajos
utilizados por la mente para tomar decisiones eficientes, con resultados generalmente
satisfactorios pero no siempre correctos.

** Sesgo: cormesponde a un desvid en el procesamiento mental, lo que conduce a un juicio

inexacto (irracionalidad).

A continuacion, se presentan los graficos tres y cuatro, donde se reconstruyen los grupos
de conceptos correspondientes a los apartados uno y dos. Mediante el desarrollo de estos
dos primeros apartados se pretende mostrar la validez de la postura de Kahneman.
Primero se expone acerca del hombre y sus sistemas cognitivos, demostrando que este
no es solo racional (grafico 3). Luego, se muestra como la accesibilidad de la
informacioén es determinante en las decisiones finales del individuo (grafico 4).

La Arquitectura De La Cognicion: Dos Sistemas (Grafico 3)

Para comprender este apartado se hace necesario entender cognicion como la capacidad
del hombre para procesar informacion, a partir de los organos del cerebro y de
percepcion. Un sistema cognitivo comprende sistemas naturales o artificiales de
procesamiento de la informacion. Con capacidad de percepcidon, aprendizaje,
razonamiento, comunicacién, actuacion y comportamiento adaptativo (Morris,
Tarassenko, & Kenward, 2006).
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El autor identifica dos sistemas que operan en el cerebro humano para pensar y
decidir: El sistema 1 o intuitivo y el sistema 2 o racional. Y reconoce la existencia de un
tercer sistema: el perceptivo, que es un sistema primitivo y esta asociado a las acciones
naturales del cuerpo como, oler, ver, respirar o parpadear.

El primero, el intuitivo, es espontaneo, rapido, automatico y asociativo, cargado
emocionalmente y generalmente esta determinado por costumbres lo que hace que sea
dificil de controlar o modificar; este genera un control laxo y las respuestas que provoca
pueden ser erréneas, como consecuencias de impulsos carentes de argumentos; o pueden
ser potentes y precisas mediante la practica prolongada pues se desarrollan destrezas
notables cuyos resultados se dan rapidamente y sin esfuerzo. El segundo, el racional, es
lento, intencional, se ejecuta de forma consciente y voluntaria, es determinado por reglas,
también puede ser producto del analisis reflexivo.

Generalmente los pensamientos y las acciones son dados por el sistema intuitivo,
siendo este predominante. “la gente no esta acostumbrada a pensar en serio y a menudo
se contenta con confiar en un juicio convincente que le viene rapidamente a la cabeza”
(Khneman, 2002)(pag. 184) el cual es provocado por el sistema intuitivo.

Las diferencias entre estos dos procesos cognitivos se explican mediante rotulos
neutrales, pero se resumen en el grado de esfuerzo para ejecutar alguno de los dos. Las
investigaciones en la doble tarea muestran que, al combinarse sistema intuitivo y
racional, el intuitivo tiende a predominar provocando generalmente respuestas erroneas,
pero si se combinan dos tareas que involucran el sistema intuitivo no se generan
interferencias significativas.

La Dimension De La Accesibilidad.

Se entiende la accesibilidad como la facilidad con que los contenidos mentales nos
vienen a la cabeza. La accesibilidad admite la experiencia y la genética como causa
generadora.

Las expresiones mas comunes estan ligadas a situaciones calientes, que le representan
al syjeto gran excitacion emocional y motivacional, lo que conlleva a la reduccion de
otros tipos de pensamiento y hace que “la gente sea menos sensible a las variaciones de
la probabilidad cuando esta latente la posibilidad de que los resultados vengan llenos de
emocionalidad, que cuando los resultados son de caracter monetario” (Khneman, 2002,
p. 190).

En la actualidad, la accesibilidad sujeta su determinacion a la expectativa que crea el
individuo sobre el objeto que es mas probable en su contexto, estas generalmente se
manifiestan mediante estimulos motivacionales relacionados con el producto, buscando
reducir la generacion de criterios racionales y enajenar la mente del consumidor, lo
realizan mediante técnicas como la publicidad.
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Kahneman nos propone, a su criterio, dos lineas de accesibilidad, la del sistema 1y

percepcion, y la del sistema 2.

La accesibilidad del sistema 1 y percepcion,
voluntario. Estas nos llevan a la creacion de valoraciones naturales, entre las que se

destacan: valoracion Bueno/Malo (debe aproximarse o alejarse del estimulo, esta
consciente voluntario); y, calculos simples (volumen, distancia), similitudes, capacidad

evaluacion se da de forma automatica y eficiente sin someter el estimulo a un control
de sorpresa y humor.

automatica, viene cargada emocionalmente y no fue sometida a un control consciente
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El sistema 2, nos propone una accesibilidad que se realice de forma lenta, intencional
y de naturaleza reflexiva.

Conclusion.

Es necesario replantear el contenido de la linea econémica en los planes de formacion
que conservan la perspectiva clasica, incluyendo estudios que contemplen la psicologia
como ciencia que estudia el comportamiento del  hombre.

La generalidad de la teoria econdomica plantea el comportamiento del consumidor
como un Homo economicus, el cual es racional, calculador y busca siempre la
maximizacion de su beneficio con el minimo esfuerzo posible y siempre elige el mejor
curso de accion. Pero la realidad muestra al Homo Sapiens, que, aunque tiene
componentes del homo economicus como la razéon y la busqueda de la maximizacion,
resulta en una dindmica mucho mas compleja. Su racionalidad esta afectada por el
entorno, los sentimientos, el azar, puede ser impulsivo o actuar bajo confusion.

Desde los trabajos de Herbert Alexander Simon a mediados de siglo XX se sostiene
el caracter seriamente limitado de la racionalidad humana “Simon sugiere que los seres
humanos no deben considerarse racionales sino satisfacedores” (Mankiw, 2007) pag.
341. Las investigaciones en psicologia de las ultimas décadas nos brindan argumentos
suficientes no solo para apoyar la tesis de Simon, sino para enriquecerla y profundizar
en la reflexion sobre la razon, su poder y sus limites.

Es evidente entonces la necesidad de involucrar la psicologia en la teoria econdémica,
pues mediante la explicacion de las “anomalias cognitivas” los modelos neoclasicos
estarian dotados de evidencias experimentales y brindaria un mayor poder explicativo a
la economia y mejores resultados en su aplicacion.

Resulta incoherente estudiar no solo las teorias econdémicas, sino también una
proporcion importante del conocimiento en administracion, que conciben al hombre
como ser racional cuando estudios recientes en la materia desmienten esta hipotesis.
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