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ODEON N° 5

“Be an introvert. Keep your emotions stable.
Stay open to new experiences.

Oh, and try not to be misled by randomness,
Stop thinking you are in control of the situa-
tion, And don't expect any help from your
boss”.

Gilbert, 2004

La vida es un ejercicio constante de
decision. En cada momento del dia
se toman decisiones cuya relevan-
cia y efecto son diversos para la vida
de quien decide. Escoger con qué se
acompanfard el almuerzo no tiene el
mismo impacto que decidir irse un afio
de retiro espiritual a los Himalayas. Si
es posible asumir que eso es obvio, se
puede también considerar que uno de
los aspectos mds interesantes de este
hecho, es que dichas decisiones se to-
man sin mayor desarrollo consciente.
Con esto se hace alusion a algun tipo
de proceso que permita hacer al me-
nos una evaluacion de los resultados
de dicha decision. La mayor parte de
las decisiones se toman desde los im-
pulsos bdsicos o los instintos.

Ahora bien, la gran mayoria de
esas decisiones son parcialmente in-
diferentes en cuanto se hable del coti-
diano; los ingredientes de la siguiente
comida o de ver una pelicula u otra,
al igual qué corbata uso hoy, caen en
esa misma categoria. Es fundamental
recalcar la condicion de “parcialmen-
te indiferentes”, pues los distintos as-
pectos asociados con la utilidad indi-
vidual percibida con cada una de las
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decisiones hacen que no haya clara-
mente un valor o escala para medirlas.
Es decir, las diferencias parten del va-
lor asignado o esperado, y no de la de-
cisién misma. La camisa de la “suer-
te”, sin importar su valor de mercado,
tiene un valor asignado por aquel que
cree en ella superior al que la marca,
material o disefio le imprimen.

Estas consideraciones iniciales
hacen que el proceso de toma de de-
cisiones en principio sea un proceso
que obedece al fuero interno del indi-
viduo. Aun en el caso en que se habla
de decisiones colectivas, los procesos
de grupo pueden llevar a distintas
asignaciones de validez a la decision
individual inicial; por ejemplo, la opi-
nion de un experto tiene mayor peso
que la de un ciudadano comun. Aun
asi, se parte del individuo aunque sea
el resultado colectivo el que se im-
ponga.

Todo esto lleva a considerar este
proceso como un fenémeno dindmico,
que se puede dar en forma secuencial
o simultdnea. Esta reflexion también
implica el fendmeno del aprendizaje.
Las decisiones no son tomadas como
unidades independientes unas de otras,
sino que hay una vinculacion multidi-
mensional entre ellas y los resultados
obtenidos. Se aprende del resultado.
Qué tanto se aprende o qué tan pro-
fundo es dicho aprendizaje, afecta la
siguiente decision, sea esta secuencial
o simultdnea dada la permanente re-
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troalimentacion que tiene este proce-
so, cuando es consciente.

De lo anterior se desprende que
hay un supuesto fundamental detrds
de cualquier proceso de decision: la
optimizacion. Se asume que se escoge
a 'y no b por el simple hecho de que a
en un tiempo ¢ produce un mayor va-
lor percibido. Ahora, si se piensa en
t, el valor asignado puede cambiar o
permanecer, y es este cambio el que
hace complejo suponer que todas las
decisiones pasan por el mismo proce-
so. Volviendo a la camisa de la suerte,
ese valor asignado tiende a permane-
cer en el tiempo, sin embargo, lo que
puede cambiar es la utilidad percibi-
da de esa “suerte” que produce dicha
camisa, puede extenderse su valor del
ambito profesional al personal.

Qué media este tipo de cambios en
la decision, no siempre es obvio, pero
factores exdgenos tanto como endo-
genos pueden precipitar este cambio.
Asfi las cosas no sélo estd el individuo
y la decision a tomar, sino que tam-
bién estdn presentes las condiciones
internas y externas de quien decide.
Esa condicionalidad a diversos fac-
tores hace que una decision cambie
aunque en principio el proceso que
lleva a la decision no cambie. En esta
categoria se pueden incluir las deci-
siones que se toman en momentos de
emergencia, donde los pardmetros de

normalidad ceden para dar paso a los
de valor emergente.

Si Ualt )> U(bl,) # Ualt,) <U(blt,)

Socialmente se ha reconocido la dife-
rencia de valor percibido o asignado
por los individuos. El sistema legal
reconoce el valor moral de los bienes.
(Es vdlido comparar el valor del reloj
heredado del abuelo, con el comprado
en un anticuario? ;Depende su valor
de la marca y/o antigliedad? Acaso,
dentro del andlisis técnico de inver-
sion ;en qué renglon se pone el valor
afladido a una prenda por haber sido
usada por Madonna o Marilyn Mon-
roe? ;Qué técnica de valoracion se le
puede aplicar a dicho bien? ;Cémo se
proyecta su valor en el tiempo? (Es
acaso un fendmeno de escasez el que
aumenta su valor? ;Y si es asi, qué ne-
cesidad suple?

En este escenario de infinitos po-
sibles valores, las decisiones y sus
resultados se hacen extremadamente
complejos. Debates como el asociado
con la pena de muerte, llevan a dis-
cutir sobre el valor de la vida y sobre
la capacidad que tiene la sociedad
para decidir sobre la existencia de
uno de sus miembros. ;Cémo decide
la sociedad? ;como encuentra un va-
lor' comin? Asi el tema de entender
como y por qué se decide es tan re-

1 En este escenario ambas acepciones de la palabra funcionan perfectamente.

PP 119-144 - N.° 5/ 2009-2010



ODEON N° 5

levante como el resultado de la deci-
sién misma.

Teniendo como punto base que,
como se dijo anteriormente, la deci-
sién es un proceso de optimizacion, y
que dicha optimizacion estd orientada
a satisfacer algun tipo o forma de ne-
cesidad. Es necesario retomar a Mas-
low (1943) con su categorizacién de
necesidades, quien dice que hay una
gran cantidad de necesidades bdsicas
y que al ser suplidas éstas se sofisti-
can en un espacio cada vez menor.

Las necesidades en la base de la
pirdmide, son las asociadas con la su-
pervivencia, por tanto cualquier deci-

sién que se tome en este segmento va
mediada por la necesidad fundamental
de la supervivencia. Se puede presumir
entonces que, salvo casos aislados, en
la mayoria de los seres vivos hay una
tendencia natural a tomar decisiones
que maximicen las posibilidades de
supervivencia. Esta puede ser la base
de lo que se nombro con anterioridad
y es el rol del instinto en ciertas deci-
siones que toman los individuos. La
supervivencia como tal, es parte de la
programacion genética y, por tanto,
no puede descartarse como punto de
partida de muchas decisiones.

Moralidad: creatividad, espontaneidad,
resolucion de problemas, aceptacion de los
hechos

Autoestima, confianza, respeto por los
otros, respeto de los otros

\

\

Amor/pertenencia: amistad, familia,
intimidad sexual

\

\

Seguridad del cuerpo, de un empleo, de
recursos, moral, de familia, de salud, de
propiedad

A\

AN

Respiracion, alimentacion, agua, sexo,
suefio, homeostasis

A

(Maslow, 1943)
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A partir de esa base que es de pre-
ocupacion estrictamente individual,
aparecen otras que estdn vinculadas
con el colectivo. Por ejemplo, la se-
guridad de una villa o de una manada,
es una necesidad colectiva de la cual
depende la supervivencia del grupo en
el tiempo. Sin embargo, en este pun-
to los procesos y las respuestas que se
dan ante la misma necesidad o en este
caso amenaza, dejan de ser tan obvias
y se complejizan. Asi, cuando se ob-
serva en la naturaleza cada especie ha
desarrollado respuestas distintas ante
el mismo estimulo. Unas especies
optan por grandes manadas cerradas
y donde todos operan como un vas-
to grupo, otras optan por la estrategia
contraria y dispersan sus individuos
que convergen solamente en momen-
tos especificos de la vida (reproduc-
cién/crianza).

Consideraciones como el entor-
no y los agentes externos presentes,
ayudan a definir el comportamiento
de los actores y el valor asignado a
la satisfaccion de necesidades. Por
ejemplo, en entornos donde el agua
€s un recurso escaso, las especies se
concentran cerca de éste recurso bus-
cando asegurar su acceso. Esta deci-
sién disminuye el riesgo de morir por
deshidratacion y, como contrapresta-
cién incrementa el riesgo de ser presa
de un depredador. Asi, hay un proce-
so de valoracion y una decision clara,
la muerte segura por deshidratacion
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o la “probabilidad” de morir como
presa.

Aunque en los niveles bdsicos de
la pirdmide de Maslow las decisiones
aparecen obvias y “naturales”, al as-
cender en la pirdmide, las decisiones
dejan de ser tan obvias y el papel de
las necesidades bdsicas bioldgicas se
vuelve irrelevante. Asi, el amor, apare-
ce en el nivel del sentido de pertenen-
cia. ;Qué valor tiene este sentimiento
en la vida bioldgica de las personas?
En principio no figura como una ne-
cesidad bdsica esencial, sin embargo,
al observar lo que sucede a los indi-
viduos afectados por este sentimiento,
es posible cuestionar esta afirmacion.
De Shakespeare hasta hoy ha quedado
claro que hay sentimientos como el
amor que son de valor igual o superior
al de bienes esenciales como la comi-
da y la bebida, y aun superiores al
sentido mismo de supervivencia como
muy bien lo ilustra el dramaturgo in-
glés. Lo que no queda claro es cdmo
este tipo de necesidades se satisfacen.
(La satisfaccion de la necesidad pasa
por el sélo hecho de estar enamorado
o implica la reciprocidad en el senti-
miento? Asf la necesidad trasciende la
individualidad.

Uno de los aspectos mds relevan-
tes de la piramide es la consideracion
de dependencia, entre mds se asciende
en la pirdmide, la satisfaccion de la ne-
cesidad depende mds de otros. Del co-
mer que puede ser un acto totalmente
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individual, se sigue hasta la cima de la
pirdmide en la que el reconocimiento,
la moralidad y la aceptacion son fend-
menos de comunidad. Aunque se pue-
de presumir que el zoon politikon es
un subyacente de esta aproximacion,
no es parte de este documento veri-
ficar el origen aristotélico de la pird-
mide de Maslow, aunque si puede ser
una herramienta en la consideracion
de como se decide.

Ahora, cuando se considera que
las decisiones se toman para satisfa-
cer necesidades, dichas decisiones
deben obedecer a una logica similar.
Entre mds relacionadas con la base
estén las decisiones, mas sencillas,
simples y directas. Muy por el con-
trario, al escalar en la pirdmide las
decisiones se complejizan. No son
tan obvias las respuestas en situa-
ciones relacionados con la morali-
dad o la ética. El establecimiento de
la “verdad” y la aceptacion de ésta,
son un fendmeno de comunidad, por
ejemplo, el debate sobre los libros
de texto de historia, hace que las so-
ciedades debatan sobre qué quieren
recordar. ;Cudl es la memoria y la
imagen que quieren transmitir? Es un
asunto de confrontacion con la justi-
ficacion misma de existencia de di-
cha sociedad. Otros asuntos como el
debate sobre la validez de la teoria de
la evolucién o el creacionismo, pa-
san directamente por la aceptacion/
validacién social.

Al ser la respuesta cada vez me-
nos obvia, como en el caso del agua;
las posibilidades se multiplican y, por
ende, sus consecuencias. Asi, supera-
da la base de la pirdmide, las decisio-
nes se dificultan, las opciones cam-
bian, y, como se dijo anteriormente, la
interaccidn con otros agentes afecta la
decision y/o su proceso. Por ejemplo,
se pueden observar las respuestas que
se dan desde Rousseau hasta el fascis-
mo del siglo veinte; en este periodo se
pueden ver claras diferencias en cémo
distintos grupos sociales dan respuesta
a los ultimos niveles de la pirdmide.

Esta realidad, con sus riesgos im-
plicitos, hace cada vez mads valioso
que el proceso de toma de decision
sea estructurado, consciente y calcu-
lado, asf el resultado o consecuencia
de la decision puede estar, en prome-
dio, dentro de lo esperado y no ser una
“sorpresa”. Vale la pena aclarar que
dicha sorpresa no incluye los eventos
imprevisibles, altamente improbables
y de gran efecto (Taleb, 2007), pero si
es necesario incluir dentro del proceso
de decision eventos de baja probabili-
dad y el impacto a terceros.

Esto, aunque obvio, no es fécil de
asumir o de implementar. Este proce-
so no estd asociado con la inteligen-
cia (1Q), ni con la “habilidad” aparece
mads asociado con la disciplina y con
la claridad sobre las consecuencias
de la decision tomada. Herramientas
epistemoldgicas como la falsacién de
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Popper (Philosophy, 2009) podrian
permitir avanzar mds en el desarrollo
de un modelo de decisién. Sin embar-
go, la generalizacion no es ni obvia
ni simple. Por ende, la claridad sobre
los resultados de la decision tampoco
lo es.

Al ser considerada la decision
COmMO Un Proceso, aparecen una serie
de errores comunes que afectan la de-
cision y modifican el resultado de la
misma. Asi, pues, es importante hacer
una revision de estos errores comunes
para observar los puntos débiles en un
proceso de toma de decision.

El proceso de toma de decisiones,
busca ser un circulo virtuoso, en el
cual hay un permanente proceso de
retroalimentacién. La multidimensio-
nalidad del proceso, mds alla del pla-
no en el que se grafica éste, estd dada
por las multiples intersecciones que
genera la experiencia cotidiana. El in-
dividuo aprende de diferentes fuentes
y ese aprendizaje es multidimensio-
nal. De ahf el éxito del hommo habilis
en la transpolacion de su aprendizaje
traducido en herramientas.

Las fases del proceso bdsico de
toma de decisiones aunque son cier-
tamente obvias y no necesitan mayor
explicacion, si es relevante tener cla-
ras sus implicaciones.
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1. Definir el problema: es darle com-
prension al asunto por decidir, y
delimitar claramente su extension.

2. Analizar el problema: con las fron-
teras definidas observar qué pasa
dentro y las causas fundamentales.

3. Evaluar alternativas: es tener en
cuenta todas las posibles solucio-
nes o respuestas.

4. Elegir alternativas: como es un pro-
ceso de optimizacion, la eleccion
pasa por buscar cudl o cudles dan
el resultado 6ptimo.

5. Implementar la decisién: tomar la
decisién no basta, hay que ejecu-
tarla, y dicha ejecucion tiene que
ser consistente con el objetivo de
la optimizacion.
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6. Evaluar el resultado: es el punto de
aprendizaje, es donde se verifica
si se logré optimizar o no, y cud-
les fueron las consecuencias de las
decisiones tomadas.

7. Reiniciar: es la dindmica de la
vida.

Ahora mds alld de ese esquema
basico hay unos mads sofisticados con
dreas especificas de aplicacion. Se
puede ver, por ejemplo, el que desa-
rrolla Bacon (2005) para el manejo de
las necesidades psico-socio-emocio-
nales; aunque esto no implica que no
pueda ser utilizado en otras dreas, lo
que demuestra la transversalidad de
este tema.

Ahora bien, luego de ver la forma
basica del proceso de toma de decisio-
nes y una forma aplicada, es posible
ver la serie de trampas cognitivas en
las que un agente cae en el momento
de tomar una decision. Esta parte del
documento es relevante, pues asume
que es posible aprender no sélo por
medio de la propia experimentacion,
sino de la generalizacion de eventos.
A continuacion se mostraran algunas
de las trampas mds importantes:

La falacia del apostador:

Kahneman y Tversky encontraron que
los individuos asumian que los even-
tos tenfan una “dependencia negativa”
entre lo que claramente eran eventos
independientes (Terrel, 1994). En re-

evaluacion
preliminar

identificacion

sefiales de alerta

consulta inicial

intervencion de
emergencia

prevencion
planeada

fase de

competencia
cultural

implementacion
de la estrategia
de campo

fase de

valoracion

fase de consulta

fase de
implementacion

(Bacon, 2005)
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sumen, la falacia del apostador, es la
creencia en que la probabilidad de
que un evento se presente disminuye
si este evento ha sucedido reciente-
mente. En general, la economia asu-
me que los agentes son racionales y
pueden calcular en forma correcta sus
probabilidades, sin embargo, esta fa-
lacia prueba que dicha presuncién no
es vdlida. Ante eventos independien-
tes, con probabilidades independien-
tes, el individuo hace una vinculacion
que invalida la probabilidad.

El ejemplo tipico de este error en
la decision es, la interpretacion que se
da a varios lanzamientos de una mone-
da. Si después de lanzar una moneda
cuatro veces esta cae cara, la tenden-
cia general asume que en el quinto
lanzamiento deberia caer sello. Sin
embargo, la probabilidad de cada lan-
zamiento es un evento independiente.
La moneda solo puede caer cara o se-
llo, y mientras esto sea asi la proba-
bilidad de 0.5 se mantiene para cada
lanzamiento; no hay fendmeno de acu-
mulacion, la moneda no tiene memo-
ria, no cambia de peso; por lo tanto, la
probabilidad asociada no cambia.

Probabilidad de que una moneda

. 1
caiga cara = 7

Probabilidad de que una moneda caiga

3 veces cara = L ! i—i=o_125

2 2 2

Asi, siendo C el evento en el que la
moneda cae cara tenemos:
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L 1
HPY(CJ=2T

La investigacién en estos temas ha
llevado sistemdticamente a la compro-
bacion de que €ste es un error comun.
En el trabajo de Clotfelter y Cook
(Cook, 1991) observando lo habitos
de los apostadores de loteria, eviden-
ciaron que después de que salia un nu-
mero ganador, las apuestas de los dias
siguientes descartaban dicho nimero.
Esta situacion al igual que la mone-
da asume que la maquina “recuerda”,
como el individuo, y “da la oportuni-
dad” a otros nimeros. Sin embargo, la
probabilidad de que un nimero salga
en una loteria es la misma en cada sor-
teo.

Juzgar el futuro por el pasado

Otro de los errores mds comunes en la
toma de decisiones es asumir que las
condiciones previas se repetirdn en el
futuro. Uno de los ejemplos mds cla-
ros de esta situacion lo brinda Nassim
Taleb (2007), el pavo vive bien, come
bien, y es cuidado ‘“generosamente
por un humano” y durante 3 afios todo
en su entorno es estable. Si el pavo ha
de predecir su futuro por su pasado,
pues lo tinico que ha de esperar es que
las cosas contintden como vienen. Sin
embargo, para el dia de accion de gra-
cias, el animal es sacrificado.
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Nada en su pasado indicaba su fu-
turo, y sin embargo cuando se habla
del futuro el pasado tiene un peso sig-
nificativo. Hay un proceso de sobre-
simplificacion que lleva a que siste-
mas de gran complejidad parezcan
faciles de interpretar y, por lo tanto,
lleva a tomar decisiones erradas. Aun-
que es claro el rol de la simplificacion
en el cotidiano, como la herramienta
que permite transcurrir. El extremo de
la simplificacion acota tanto la reali-
dad que impide hacer preguntas ob-
vias. En el caso del pavo, un simple
(por qué? hubiera sido de gran ayuda
para observar el cambio que se ave-
cinaba.

Los grandes modelos predictivos
mantienen un pie muy bien anclado
en la informacion histdrica, pero la
supervivencia de estos modelos yace
en que cada vez son mads sofistica-
dos y tratan de incluir variables mas
complejas, buscando sobreponer-
se al simple continuismo histdrico.
Ahora bien, si cada vez se incluyen
mds variables deberia ser posible
dejar de hablar de estimaciones. Sin
embargo, el incremento en la capa-
cidad de procesamiento de variables
no ha resultado en certezas, simple-
mente ha servido como herramienta
para reducir el numero de respuestas
improbables y limitar el dmbito de
la decision a una serie de posibles
respuestas, lo que hace prevalecer el
factor humano.

Fenémeno de rebano

Este es uno de los fendmenos mds co-
munes y socialmente aceptados. Casi
todos los procesos de estandarizacion
pasan por la aceptacion masiva, mas
alla de su posibilidad de validacion.
Ejemplos claros donde la respuesta se
asume obvia los brinda la definicion
de estandares en el drea de las tecno-
logias. Asi, en el debate sobre los es-
tdndares de los video reproductores,
las tecnologias en competencia Beta
y VHS luchaban por el mercado de los
consumidores de videocintas y repro-
ductores. Si bien la decision es entre
dos proposiciones técnicas, medibles,
calculables y verificables, la decision
de los agentes pasé por diferentes ra-
seros, siendo la marca uno de ellos. La
marca es un valor intangible, no me-
dible, no cuantificable y, sin embargo,
era un factor decisorio. Haciendo la
historia breve, al final del dia el triun-
fo lo tuvo la técnica sobre la marca,
lo que resultd en la desaparicion del
formato Beta.

Lo mads particular de este tipo de
eventos es que tienden a repetirse, asi
cuando hace un par de afios se deba-
tian los pros y los contras de las tecno-
logias Blue-ray y HD drive, los agen-
tes de mercado hicieron una vez mas
lo mismo y el resultado fue igual: una
tecnologia vencedora y la otra desapa-
recida.
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El fendmeno de rebafio parte del
principio de que una creencia comun
es una verdad. Socialmente son re-
frendadas las creencias. Asi se puede
ver que en la Europa del medioevo, se
crefa que la tierra era plana, y hubo
victimas (Giordano Bruno) por el sélo
hecho de cuestionar la posicion rela-
tiva de la tierra en relacion con otros
cuerpos celestes. “Todos” crefan, y esa
verdad era reforzada en forma grupal.
La sociedad se vuelve el agente ve-
rificador y da la validez que ratifica
esa verdad. Sin embargo, la certeza y
la verdad de esa Europa estaba muy
lejos de su realidad. Esto confirma el
hecho de que por creer que algo es
cierto, no lo hace verdad, asi todos es-
tén de acuerdo.

Es en este tipo de escenarios en los
que la falsacién de Popper es una he-
rramienta muy util para aproximarse
de forma mads consistente a la reali-
dad.

Ahora, en el mundo de las finan-
zas, pareciera que los grandes y edu-
cados agentes del sistema padecieran
gravemente del fendmeno de rebafio.
Si no fuera asi, cémo mads se explica-
ria los panicos financieros o las burbu-
jas como la de las .com es interesante
ver como el reino del andlisis técnico
tambalea frente al comportamiento de
“agentes racionales”. Mucho de las
ultimas crisis pasa mds por el rebafio
que por la falta de informacidn, los
agentes siguieron olas especulativas y
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sin hacer otro tipo de evaluacion asu-
mieron que lo “aceptado” estaba bien,
con las consecuencias que esa aproxi-
macion ha tenido.

Sesgos

Dentro de los errores comunes en la
toma de decisiones hay una serie de
prejuicios que llevan a que se evalien
los componentes de la decisién con
una creencia previay de paso, omitien-
do datos necesarios o relevantes que
se necesitan para tomar una decision.
Dentro de esta categoria encontramos
una amplia variedad de fallos, por lo
que a continuacion se presentardn los
mads comunes o representativos.

Sesgo de confirmacion

Como lo dice su nombre, no es la bus-
queda de la verdad, es buscar como
confirmar lo que ya se cree a través
de lo que parece la busqueda de dicha
verdad. En apariencia, la busqueda
de datos es correcta, sin embargo, en
forma sistematica se descarta toda in-
formacion que entre en contradiccion
con lo que se cree vdlido. Uno de los
peligros de este sesgo es que cuando
se encuentra informacién que apoya
el punto de partida, genera un senti-
do de reafirmacién y de confianza que
agrava aun mds el sesgo.

Dentro de esta categoria entran los
prejuicios y los estereotipos, donde un
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evento aislado confirma una regla. Por
ejemplo, hay un prejuicio en contra de
las mujeres al volante, se les acusa de
ser malas conductoras, sin embargo,
los datos muestran que tienen una me-
nor incidencia de accidentes graves
que los hombres. Otra forma de este
mismo sesgo es cuando el individuo
recuerda que sus predicciones fueron
acertadas, pero ignora u olvida las ve-
ces en que errd. El resultado como ya
se dijo, se reafirmay el sesgo aumenta
con el exceso de confianza.

En este punto se puede retomar
la falsacién o la navaja de Ockham,
como puntos de partida para verificar
la valoracidn que se estd haciendo de
la informacion de entrada, y en conse-
cuencia la validez de la decision.

Optimismo excesivo

Esta es una de las distorsiones mads
humanas, en tanto que es la que pro-
bablemente permite que transcurra-
mos la vida sin el abatimiento del
caos diario. Los estudios psicolégicos
muestran que los individuos tienen la
tendencia a creer que los resultados de
sus decisiones, son mejores de lo que
realmente son. Como si esto no fuera
suficiente, el otro lado de la moneda
magnifica esta distorsién al comple-
mentarse con el hecho de que los mis-
mos individuos desestiman el valor de
sus errores.

(Donde se ve esto normalmente?
Por ejemplo, los estudiantes sistemd-
ticamente tienden a sobrestimar los
resultados de sus exdmenes y a sub-
estimar la falta de preparacion. Otro
ejemplo particular es el del matrimo-
nio, quienes asumen este compromiso
dicen que es de por vida, sin embargo
la estadistica muestra que el 50% de
esas mismas parejas se divorcia.

El mundo de las finanzas no estda
exento de este sesgo. Los inversionis-
tas tienden a sobrestimar el éxito de su
inversion. Esto explica el colapso de
las .com. Todos crefan en el infinito
potencial de crecimiento del negocio
de Internet e invirtieron en compafias
de “gran futuro”, luego del colapso la
mayoria de esas compaiiias desapare-
cieron y el dinero invertido con ellas.

Exceso de confianza

De éste sufren lo grandes administra-
dores, comisionistas de bolsa, ban-
queros, deportistas y demds, que dada
su personalidad/profesion caen en
este sesgo. En general se asume que
el exceso de confianza es la tendencia
a creer que las competencias adquiri-
das, la experiencia, o el conocimiento
previo aseguran una decision correcta.
Esto normalmente es reforzado por la
sociedad, pues ésta favorece a aque-
llos que demuestran su mayor capaci-
dad, asf la categoria de experto, puede
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ser una de las mds avocadas a caer en
esta trampa.

El problema fundamental con este
sesgo es que facilita que se obvien
realidades o se pasen por alto datos,
que en cualquier otro escenario serian
fundamentales. El rol del experto, no
se cuestiona y, por ende, sus sesgos se
aceptan como principios, lo que hace
definitivamente peligroso este esce-
nario.

En este caso aplicar los principios
de la duda metddica cartesiana, seria
de gran utilidad al evitar que las deci-
siones se tomen sin considerar la ma-
yor cantidad de variables relevantes
posibles.

llusién de control

Muy cercana al exceso de confianza
y al optimismo excesivo, esta ilusion
hace que se asuma que entre mds con-
trol se crea que se tiene sobre el resul-
tado, menor es el papel de la suerte y
mayor es el papel de la experiencia
o de las habilidades adquiridas. Al
ser una ilusion depende directamente
del resultado y no del proceso, asi, se
refuerza al recibir retroalimentacion
positiva, volviéndose ain mads ries-
gosa.

Uno de los ejemplos tradicional-
mente asociados con esta ilusion es el
del lanzamiento de una moneda. Si se
le pide a la gente que apueste sobre el
resultado de la moneda, cara o sello,
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antes de lanzar la moneda los indivi-
duos tienden a apostar mds que cuan-
do la moneda ya ha sido lanzada y la
apuesta es directamente sobre el re-
sultado. Esto implica que los agentes
creen que su comportamiento afectard
el resultado, lo que claramente no es
cierto.

En el mercado bursdtil este tipo de
comportamiento también se presenta
sistemdticamente. Durante el proceso
de consolidacién de una burbuja, en
la primera fase se podria decir que na-
die ha visto la burbuja. Después de un
tiempo, negar la existencia de la mis-
ma es estipido. Sin embargo, la ma-
yoria de los agentes sigue jugando el
Jjuego especulador creyendo que tiene
el control sobre el fenémeno y se pue-
de retirar a tiempo con grandes ganan-
cias, evitando asi las pérdidas de los
demds. En la realidad vemos que no
es cierto, y dichos especuladores que
se retiran “a tiempo” son una escasa
minoria, y de ahf los resultados de los
estallidos de las diferentes burbujas.

Heuristica

En general se entiende la heuristica
como la creatividad en la solucion de
problemas. Con este principio se aso-
cian también, el pensamiento lateral
o divergente, y la idea de descubri-
miento. Ahora bien esta denominada
“creatividad” no estd libre de sesgos
que puedan afectar el resultado de
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una decision. Por ejemplo, Kahneman
y Shane Frederick (Daniel Kahne-
man S. FE., Representativeness revisi-
ted: Attribute substitution in intuitive
judgment, 2002) encontraron que los
investigadores (académicos - cienti-
ficos) se mostraban excesivamente
confiados en la replicabilidad de los
resultados obtenidos de las pequefias
muestras. Con este descubrimiento
se puede ver que la intuicion no estd
libre de vicios, y asi no sélo la criti-
ca epistemoldgica de Popper se hace
mads relevante sino que hace necesario
considerar algunos de los vicios que
tiene la heuristica.

Atribucion

Esta teoria desarrollada por Fritz Hei-
der y Harold Kelley (Kelley, 1973)
considera las diferentes formas en
que los individuos asignan atributos a
eventos o comportamientos. En gene-
ral, los atributos estan asociados con
la locacion, la estabilidad y lo contro-
lable de una situacion especifica. Se
ha de entender por locacién como la
ubicacion de la causa dentro o fuera
de la persona. Es decir, la causa estd
asociada a las capacidades, sentimien-
tos, o informacién que el individuo
tiene disponible, o es un hecho exter-
no en el que la situacién en la que se
encuentra el individuo afecta o es la
causa.

La estabilidad hace referencia a si
la causa va a permanecer en el tiem-
po o si es un fendmeno pasajero. Esto
no solo tiene que ver con la realidad
sino con las expectativas de futuro, no
es lo mismo pensar que una lluvia es
pasajera a que es lo mds parecido al
diluvio. Y el ultimo atributo es el de
control sobre la causa. Tiene que ver
con el sentido de la responsabilidad
positivo o negativo, orgullo o culpa,
que lleva a que se perciba como fallo
si no se tiene el control.

En general, este fallo se puede per-
cibir en una situacién de observador-
observado. Aquellos que participan
en una accién no ven lo mismo que
aquellos que observan. Nos es obvio
asumir que la percepcion externa es
la adecuada, lo que puede parecer una
rifia puede ser un juego o viceversa.

Heuristica de reconocimiento

Oppenheimer (2003), define este fa-
llo en la heuristica como la que reco-
ge el hecho de que los individuos, en
un escenario en el que reconocen uno
de dos objetos o situaciones, tienden
a darle un mayor valor al objeto reco-
nocido que al otro. En este sentido es
irrelevante la unidad de medida que se
esté considerando para calcular dicho
valor, pues éste puede ser mesurable
en términos fisicos o econémicos Y,
por tanto, calculable, o simplemente
percibida o moral y, por ende, incal-

PP 119-144 - N.°5/2009-2010

‘133



134

culable. Daniel G. Goldstein y Gerd
Gigerenzer (2003), en su trabajo so-
bre Models of Ecological Rationality:
The Recognition Heuristic, hacen re-
ferencia a que la heuristica hace infe-
rencias sobre patrones de informacion
desconocida que hace parte de uno de
los procesos bdsicos de adaptacion de
los organismos, que es la capacidad
de reconocer.

Uno de los puntos mds interesan-
tes del trabajo de Goldstein y Gigeren-
zer es el hecho de que sus hallazgos
muestran que la memoria de recono-
cimiento es expansiva, sensible y con-
fiable. Lo que puede ser cuestionado,
y lo hacen, sin duda, es qué tan acer-
tada es la forma en que se establecen
patrones de reconocimiento fundados
en dicha memoria. Asi, el factor de-
terminante para confirmar la utilidad
de la heuristica del reconocimiento, es
la fortaleza en la relacion entre el re-
conocimiento y la variable observada,
que puede ser observado en:

R
a=
(R+W)

en el que R corresponde al nimero de
inferencias acertadas, y W identifica
los fallos en la inferencia en las mis-
mas circunstancias.

Ahora, si se asume un escenario
en el que hay dos objetos, solo hay
tres posibles resultados: uno, que am-
bos son reconocidos; dos, que ningu-
no es reconocido; y tres, que uno es
reconocido y el otro no. Si existe una
cantidad n de objetos reconocidos,
habrd una cantidad N-n de objetos no
reconocidos, lo que lleva a que hay
n(N-n) posibles parejas en las que se
reconoce un objeto y el otro no. Asf,
hay una cantidad

(N=-n)(N-n-1)
2

de parejas que no pueden ser recono-
cidas, y una cantidad

n(n-1)
2

en la que los dos elementos de la pareja
son reconocidos. Ahora bien, es impor-
tante considerar el hecho de que al no
reconocer ninguno de los elementos de
la pareja, normalmente se adivina, esto
resulta en la probabilidad de acierto de
1/2. Si se reconocen ambos objetos
existe un f que indica la probabilidad
de acertar en la respuesta cuando am-
bos elementos de la pareja han sido re-
conocidos. Existe, entonces, una fun-
cion f(n) que muestra la proporcion de
acierto en las inferencias:

= e (5
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El reconocimiento de esta realidad, no
hace de esta heuristica una herramien-
ta multipropdsito. Se requiere, pues,
que se cumplan al menos dos carac-
teristicas esenciales: a) que algunos
objetos deben ser irreconocibles o n
< N; y b) los reconocimientos tienen
que ser superiores a la suerte o sea

> L
(0] >
Anclaje y ajuste

Esta situacion se presenta cuando se
toman decisiones en funcién de un
marco preestablecido sin verificar
primero si dicho marco tiene alguna
validez, Kahneman y Tversky (1979)
en su trabajo dieron cuenta de esta si-
tuacion. En principio, el anclaje y el
ajuste, se entiende entonces como el
hecho en el que diferentes valores de
inicio llevan a diferentes estimativos
que se encuentran sesgados por los
valores de inicio, asi, el valor inicial
sugerido determina el valor final. El
ejemplo cldsico de esta situacion es el
regateo; el éxito en el regateo se defi-
ne en funcion del valor inicial pedido
y con el valor real del articulo. Asf,
pues, los vendedores distorsionan el
valor inicial (lo inflan) para que el
comprador luego de regatear, el feliz
comprador, se lleve un bien por un
valor porcentualmente inferior al so-
licitado, pero con certeza superior al
valor real del bien adquirido.

La interpretacion de este tipo de
escenarios es que aunque puede haber
una correccion con respecto al valor
inicial, el ajuste nunca es lo suficien-
temente bueno como para corregir la
distorsion introducida originalmente.

Aunque la solucion aparece ob-
via, y pasa por conocer el valor real
del bien a comprar, no siempre esto es
posible. El ejemplo mds claro de esto
son las subastas, aunque hay muchos
cuadros de Picasso y no todos tienen el
mismo valor ni son comparables entre
si, mucho menos entre autores. Esto
hace que las casas de subastas tengan
la capacidad de definir o anclar el pre-
cio inicial de un bien, que por demds,
los compradores no cuestionan.

Heuristica por afecto

Este es otro de los sesgos introduci-
dos por la condiciéon humana. En esta
se consideran los vicios introducidos
por las consideraciones de bondad o
maldad. El valor cualitativo del afecto
estd medido en términos de experien-
cia, consciente o inconsciente, y por
ende se le asigna un valor positivo o
negativo a un estimulo determinado.
Esta asignacién de valor ocurre en
forma casi instantdnea y automatica.
En su trabajo los investigadores,
Paul Slovic, Melissa Finucane, Ellen
Peters, & Donald G. MacGregor (Paul
Slovic, 2003) , del Decision Research,
Oregon, Estados Unidos, reconocen
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que este tipo de heuristica ha sido de-
jada de lado por la corriente central de
estudio de la toma de decisiones debi-
do a que no estd asociada directamen-
te con la parte cognitiva del proceso
de decision.

Uno de los hallazgos mads intere-
santes lo hicieron La France y Hect
(M. La France, 1995) al descubrir
que los estudiantes que habian sido
acusados por mal comportamiento, y
se presentaban sonrientes a la repri-
menda, recibian un castigo menor que
aquellos estudiantes que en la misma
situacion se presentaban sin sonreir.
Esto les llevé a concluir que los indi-
viduos asumen que aquellas personas
que se presentan sonrientes son: mas
confiables, buenas, honestas, genui-
nas, obedientes, inocentes, sinceras y
admirables.

En general, toda la experimenta-
cion que se ha realizado hasta el mo-
mento ha llevado a la conclusion de
que existe una relacion directa entre el
sentimiento que genera un bien o una
situacion y la forma en que la persona
toma las decisiones en dicho momen-
to. Las asociaciones positivas o nega-
tivas tienden a permanecer en el tiem-
po y a afectar decisiones futuras. Una
mala experiencia en un restaurante,
automadticamente hace a la gente reti-
cente de volver a dicho lugar, a menos
que las experiencias previas hayan
sido tan positivas, que dicha mala
experiencia se pueda pasar como un
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caso aislado. Esto demuestra también
un alto nivel de condicionamiento que
define las preferencias y, por ende, las
decisiones que se toman.

Heuristica por disponibilidad

Dentro de su trabajo sobre el proble-
ma de la decisién Kahneman y Tver-
sky (Tversky, 1973), encuentran que
los individuos al ser confrontados con
una tarea o una pregunta dificil, en la
que la probabilidad o la frecuencia
juegan algin papel, tienden a redu-
cir su proceso de juicio a un proceso
de simplificacion. Esto hace que esta
heuristica se refiera a la capacidad de
recordar o asociar eventos que tienen
una frecuencia alta, en contraposicion
(Aho, 1994) con esa misma capacidad
asociada con eventos de baja repeti-
cién. Es mds fdcil recordar lo que mds
probablemente va a suceder, y no lo
contrario.

Asi, entonces, se asume que la so-
lucion a un problema, o la decision
por tomar, se encuentra en los instru-
mentos 0 conocimientos previamente
disponibles, lo que automdticamente
lleva a dejar de lado otra alternativa o
procedimiento que podrian brindar un
mejor resultado.

De acuerdo con los autores de este
documento, para evaluar si hay un ses-
go por disponibilidad no es necesario
hacer célculos o construir bases con
informacion existente, simplemente
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es necesario evaluar la facilidad con
la que dicha operacion o decision es
tomada. Asi se pueden citar como
ejemplos, la forma en que los indivi-
duos juzgan ciertas probabilidades: el
ser victima de un asalto, el de divor-
ciarse, o el morir de cancer, estin mads
asociados con la ocurrencia de esos
hechos en el espacio cercano, circulo
de amigos o familia, que con los datos
reales de que eso suceda.

Esto muestra claramente que aun-
que la heuristica por disponibilidad es
una herramienta ttil para hacerse una
idea de una frecuencia o una probabi-
lidad, especialmente en los eventos de
alta incidencia. Sin embargo, es esa
misma utilidad la que afecta negati-
vamente la decisiéon ya que la infor-
macion no ha sido corroborada o veri-
ficada con fuentes que abarquen mas
alld de la realidad percibida, lo que
lleva a que su confiabilidad se diluya
especialmente en eventos en los que
la incidencia y, por tanto, la informa-
cién, es muy baja.

Heuristica por similitud

En esta heuristica se asume que frente
a escenarios parecidos el comporta-
miento es similar y, por lo tanto, su
resultado. Esta situacidn se presenta
asociada con otras categorias como el
problema de la apariencia y la reali-
dad. Siguiendo dentro de los procesos
normales de simplificacidn que se han

venido nombrando, la similitud juega
un papel importante en la generacion
de estereotipos. Se asume entonces,
que los abogados se visten de mane-
ra elegante, que los nifios son tier-
nos, que los mexicanos toman tequila
(Maslow, 1943).

Esta heuristica es, pues, una buena
herramienta para decisiones a priori
y sin mayor informacion. El peligro
de ésta es su refuerzo en el tiempo,
la construccion de las caras del ene-
migo, como las denomina James Aho
(1994), pasa por el hecho de que ese
juicio a priori se esparce sin ningun
proceso de verificacion y se establece
como verdad. Asi, después del 11 de
septiembre, todos los drabes eran ma-
los. Esta simplificacion maxima, llevé
a desmanes y violaciones de derechos
humanos, y justificé socialmente una
guerra.

Efectos marco

Este error en la toma de decisiones es
ciertamente interesante, pues mues-
tra la forma en que los individuos
desarrollan diferentes respuestas en
funcién de cémo se pregunta. Siendo
realmente interesante el hecho de que
en algunos casos la respuesta estd mads
asociada con la forma en que se hizo la
pregunta que con lo preguntado. Den-
tro de los experimentos mds comunes
utilizados para probar la existencia de
este tipo de sesgo, estd el desarrollado
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por Daniel Kahneman (2002). En éste
se observa como la gente confrontada
por una misma realidad, responde en
forma distinta segun el marco ofreci-
do. Asi, se define un escenario en el
cual a los individuos se les dan dos op-
ciones para manejar una enfermedad
mortal que afecta a 600 personas. Por
un lado, la opcion A salva 200 vidas,
por el otro, la opcién B tiene un 33%
de salvar a los 600 y un 66% de no
salvar a nadie. Cuando se miran con
detenimiento ambas posibilidades, el
valor esperado de vidas salvadas es el
mismo: 200. Sin embargo, 3/4 partes
de quienes participan en este tipo de
estudios escogen la opcién A, y no
escogen la B, pues es percibida como
riesgosa.

Cuando se confronta a otro grupo
de individuos con la misma realidad,
pero las respuestas se cambian de ma-
nera tal que: si se escoge la opcidn A,
400 personas morirdn por la enferme-
dad; por el otro, si se adopta la opcion
B existe una probabilidad de 1/3 de
que nadie muera y 2/3 de que los 600
mueran. En este caso, los participan-
tes en el ejercicio favorecieron la op-
cion B.

Aunque en el sentido mds estric-
to, no hay mayor diferencia entre los
dos formatos de opciones, pues todos
llevan al mismo resultado esperado;
todo radica en que la diferencia en el
formato de pregunta, efectivamente
lleva a diferentes asociaciones y evo-
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caciones y, por lo tanto, a un resultado
distinto, favoreciendo primero a A y
luego a B.

“El principio bdsico del efecto
marco, es la aceptacion pasiva de la
formulacion dada. A causa de esta pa-
sividad, la gente no puede construir
una representacion simple para todas
las descripciones equivalentes de un
estado de cosas...” (Kahneman, 2002,
1459)

Después de una revision bdsica de
los problemas que acusan los agentes
al tomar decisiones, queda algo en
claro y es que hay una serie de falen-
cias en la forma en que estos actores
racionalizan su realidad y su contexto
y, por ende, se podria presumir que
hay una tendencia a tomar decisiones
erradas, o con fundamentos errados,
asf el resultado sea positivo.

Ahora, si asumimos, como lo hace
la economia, que los agentes son ac-
tores racionales, pues no deberian
presentarse ninguno de estos fallos,
y si se presentaran deberian ser mar-
ginales e irrelevantes. Sin embargo,
si se considera ademds que el proce-
so racional de la toma de decisiones,
estd mediado por la parte del cerebro
que se encarga de las emociones, se
puede asumir, entonces, que el valor
asignado no depende de factores es-
trictamente racionales y, por lo tanto,
el actor racional que soporta la teoria
econdmica no existe como tal.



ODEON N° 5

En los trabajos de Bechara (2004)
y en las investigaciones del laborato-
rio de MIT de ingenieria financiera, se
evidencian los lazos que existen entre
las decisiones que se toman y los sen-
timientos albergados. As{ en su traba-
jo: The role of emotion in decision-
making: Evidence from neurological
patients with orbitofrontal damage,
Antoine Bechara afirma que después
de realizar estudios neuroldgicos en
pacientes con dafio cerebral ventrome-
dial y que se encuentran incapacitados
para procesar informacion emocional,
estos individuos tienen serios impe-
dimentos para tomar decisiones; no
tienen la capacidad de reaccionar ante
las mds bdsicas indicaciones emocio-
nales aunque mantienen intacta su
capacidad cognitiva. Lo particular e
interesante de estos individuos, es que
mantienen la capacidad de realizar
operaciones que requieren el uso del
intelecto, como operaciones matemd-
ticas y de relacion.

Mas allé de todo el trabajo asocia-
do con el aprendizaje de la mecdnica
cerebral y de como funciona el cere-
bro, el trabajo de Bechara es clave en
mostrar una relacion directa entre la
capacidad de procesar emociones y la
toma de decisiones. Si esto es cierto,
se podria dar sepultura al paradigma
de los agentes racionales, y empe-
zar a hablar de actores emocionales.
Si se mira la realidad con cuidado y
se observa el comportamiento de los
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mercados, frente a ciertos impulsos,
no queda mads sino cuestionar la racio-
nalidad de los agentes; los fendmenos
de contagio, y los pdnicos financieros
pueden ser un buen ejemplo de que
la racionalidad no es el actor reinante
entre los actores del mercado.

En un estudio clinico, realizado
por MIT y Suny Upstate Medical Uni-
versity, hecho a 80 traders, se busca-
ba encontrar las posibles conexiones
entre los factores psicoldgicos indivi-
duales y los resultados obtenidos en
el trabajo. Uno de los problemas que
de entrada se pueden suponer, son los
distintos tipos de personalidades y los
diferentes perfiles de riesgo de los in-
dividuos. Aunque hay investigaciones
como las de Kuhlman y Zuckerman
(Kuhlman, 2000) en las que se preten-
de demostrar la conexion bioldgica
entre la personalidad y el apetito por el
riesgo, no hay claridad sobre el tema.
Sin embargo, lo que si es claro es que
para los economistas, lo agentes —por
definicion— son aversos al riesgo.
Aunque ninguna de las dos propuestas
ha logrado evidencia de su cometido,
lo cierto es que la version reinante es
la propuesta por la economia.

Uno de los aspectos mds curiosos
del estudio de MIT y SUMU, es que se
encontré que no habia una “personali-
dad de trader”, es decir, que luego de
hacer la evaluacion de los participan-
tes no encontraron suficientes caracte-
risticas comunes como para enmarcar
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una personalidad tipo. Por ejemplo,
caracteristicas comunmente asigna-
das a los trader como agresividad o
extroversion, no presentaban ninguna
correlacion con los resultados en su
trabajo. Por lo que los autores dedu-
cen que la habilidades requeridas para
ser trader, son aprendidas y no inna-
tas, lo que se corrobord en el hecho
de que el rendimiento laboral de los
participantes no variaba en funcion de
caracteristicas especificas de la perso-
nalidad.

Uno de los temas que resaltan de
estos estudios es la distancia que exis-
te entre el papel y las decisiones que
se toman con el mercado activo. Dado
que el trabajo del trader incluye el uso
del razonamiento ldégico, el manejo
de cifras, y la planeacion en el largo
plazo, la suposicion obvia seria que la
emotividad no tiene un papel en el ac-
cionar de estos agentes. Sin embargo,
y en linea con el trabajo de Bechara
antes mencionado, se encontré que
emociones como la avaricia o el mie-
do (regulados por la amigdala), eran
capaces de imponerse sobre procesos
mads racionales, como los ya mencio-
nados.

Asi las cosas, el acto de hablar de
agentes racionales queda en entredi-
cho. Si la evidencia empirica tiende
a mostrar otra cosa, es tiempo de re-
valuar como se estudia el comporta-
miento de los agentes y como se eva-
luan sus decisiones. No es extrafio oir
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o leer a los comentaristas financieros
hablando de los estados emocionales
de los mercados, luego de que se in-
formen ciertas cifras macroeconémi-
cas, es decir, el argot popular ya ha
hecho aceptacion de la emotividad
como factor de mercado. Cabe pre-
guntarse si es tiempo, pues, de que la
teorfa econdmica deje el actor racio-
nal de lado, que como ya se ha visto,
es un proceso de sobre-simplificacion,
con los riesgos asociados a ese sesgo;
y empiece a hacer el transito hacia una
definicion mds compleja de los agen-
tes que participan en el mercado?
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