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I.- PLANTEAMIENTO DEL TRABAJO

El propdsito de este trabajo es ofrecer una exploracidn sistematica y progresiva
a las sucesivas teorias formuladas respecto al comportamiento econdmico desde la perspectiva
psicoldgica. Actualmente no es dudoso que la mejora de la comprensidon del conjunto de la
microeconomia se ha debido a la enorme capacidad de la psicologia para dilucidad con
solvencia no pocos asuntos de esta parte de la economia. En efecto, la difusidon de las ideas de
orden psicoldgico en la teoria econdmica ha facilitado la comprensién del comportamiento
econdmico tanto de empresarios como de consumidores mediante el maridaje entre la
psicologia experimental y la microeconomia del que ha surgido la psicologia econémica. Como
se vera, la fenomenologia objeto de estudio mediante la experimentacion ha puesto de
manifiesto la posibilidad empirica de refutacion o negacion de no pocos postulados basicos de la
teoria econdmica tradicional y ello por la presencia de sesgos sistematicos o prejuicios que

ocasionan errores predecibles.

El cruce entre la psicologia experimental y la microeconomia ha puesto de
elocuente manifiesto que los factores considerados supuestamente irrelevantes segun la teoria
econdmica tradicional son, en realidad, trascendentales para advertir el porqué de los
comportamientos que se consideran andmalos por su disidencia con las hipdtesis de la teoria
econodmica ortodoxa de raiz neoclasica. Los ejemplos disponibles ensefian que la toma de
decisiones econdmicas basadas Unicamente en la racionalidad de los actos humanos, como
sugieren las teorias econdmicas clasicas, suscitan severas dudas a tenor de las alternativas que

se ofrecen al sujeto objeto del ensayo.

Para componer este estudio alrededor de la psicologia econdmica que pretende
ser intervencion en el ambito econdmico a través de las politicas publicas he tenido presente las
obras que aparecen referenciadas a final de este trabajo. En su desarrollo no revisaré la
bibliografia relativa a la neuroeconomia, area de investigacion dedicada al estudio del cerebro
en relacidon a un tipo especifico de decisiones como son las econémicas que han preocupado
desde siempre a los economistas y, mas recientemente, a los psicdlogos, Banich (2.009). Este
objetivo queda fuera de mi propdsito; no obstante alguna alusion se hara a esta materia al

desarrollar la Teoria de la Perspectiva. La preferencia por lo experimental, por el ensayo



metddico propio de la psicologia no es posible de realizar aqui por la naturaleza tedrica del

estudio. En consecuencia, el procedimiento sera el propio del acercamiento aludido.

En el centro del trabajo se presenta la teoria de la decisidon humana, la Teoria
de la Perspectiva, antes llamada del valor, que ha dado origen a la economia del
comportamiento y, en su seno, a una nueva rama del analisis financiero, la Behavioral Finance
o Psicologia de las Finanzas y a una nueva rama de analisis juridico, la Psicologia Juridico-
Econdmica. En ambas disciplinas, aplicando las reglas psicoldgicas, se hacen comprensibles
determinados comportamientos que antes parecian andmalos desde una perspectiva tradicional
de acercamiento mediante un enfoque estrictamente econdmico basado Unicamente en el
binomio de dos conceptos antitéticos, el coste y el beneficio y que dejaba fuera de su vision el

impacto emocional de toda decision.

Antes de cerrar esta introduccion he de insistir en la idea de que, en un
principio, todas las ciencias sociales, como lo son la economia y la psicologia con todos los
matices que son del caso en ambas, fueron parte de la filosofia entendida en un sentido amplio
como sugiere la palabra en su sentido etimoldgico. Por eso ambas disciplinas estan provistas de
un mismo arsenal de nociones basicas de las que cuelgan todos los desarrollos posteriores que
se han lanzado desde distintas perspectivas de acercamiento al fendmeno del comportamiento
humano de alcance econdmico. Entre estos conceptos tan genéricos como abstractos se
encuentran el placer por la ganancia y el dolor por la pérdida o el gasto. En este sentido, la
idea de utilidad, término muy empleado en la teoria econémica, no es otra cosa que una
referencia o expresion técnica alusiva a la idea de felicidad o placer. En ellos se hallan las raices
gue explican con facilidad pasmosa todo comportamiento econdmico. Como de los conceptos
abstractos se habla en singular podemos avanzar que el dolor de todo desprendimiento, como
es una pérdida o un gasto, es mas intenso y duradero en el tiempo que el placer que provoca
la adquisicién de alguna novedad. Con todo, la sensibilidad o impacto emocional es siempre
decreciente. Por esta via el acercamiento psicoldgico ha superado no pocos de los
convencionalismos de las tesis econdmicas ortodoxas pasando, como se dira, por la idea de la
utilidad esperada hasta alcanzar la economia del comportamiento y sus hallazgos. Para Pareto
llegara un dia en el que podamos deducir las leyes de las ciencias sociales a partir de los
principios de la psicologia (Pareto, 1.906).



Como se ha anticipado, definido el objeto del trabajo, el método empleado
coincide, siquiera sea parcialmente, con lo que se ha dado en llamar un acercamiento tedrico al
campo de la psicologia econdmica destacando sus principales logros. Procederé en los siguiente
apartados realizando una sintesis evolutiva de las corrientes de ideas que han tratado de
explicar el comportamiento econdmico, lo que me conducira a desarrollar las sucesivas escuelas
de pensamiento econdmico tratando de poner en relacion de complementariedad las teorias
tradicionales en la economia con la teoria de la perspectiva que me ocupara seguidamente en el

cuerpo central del trabajo.



I1.-LA TEORIA ECONOMICA TRADICIONAL

Comenzaré por decir que un lamentable error de esta teoria es pensar que
nada muda, cuando todo cambia. La realidad empirica no es eliminable. No obstante, incluso
ahora, de los postulados basicos de esta teoria pionera arrancan todos los argumentos de
sustancia econdmica que se producen conforme a una logica prescriptiva basada en un ser

imaginario, la ficcion del homo economicus.

Con facilidad se observa que la teoria econdmica tradicional se ha ocupado
desde sus origenes de la manera en que los sujetos adoptan, al parecer racionalmente, sus
decisiones de inversién, ahorro y gasto basandose en un idealizado modelo de comportamiento
que guarda escasa sintonia con la realidad que revela la experiencia. En efecto, con total falta
de realismo los economistas ortodoxos de tradicion neoclasica han defendido dos hipdtesis
puestas en entredicho por el acercamiento psicoldgico. En primer lugar la conjetura de que los
consumidores son plenamente racionales en la busqueda de su bienestar y, en segundo lugar,
la suposicion de que los mercados financieros son siempre eficientes. Ambas afirmaciones no
son en modo alguno irrefutables sino muy objetables desde una orientacion psicoldgica. Una
elemental operacion psicolégica revelada por la experiencia empirica pone al descubierto que
las personas no calculan bien las posibilidades de que algo ocurra, tienden a sobreestimar
ciertos acontecimientos, su racionalidad es limitada y, en fin, sus preferencias son temporales y
su optimismo recalcitrante. La teoria clasica sintéticamente expuesta parte de unos prejuicios
sostenidos en cimientos tan endebles como el simple andlisis coste/beneficio cuyos efectos
nocivos Yya fueron tempranamente advertidos entre otros por Bernoulli (1758) quien supuso,
con razon, que las personas valoran cada vez menos, como he anticipado en la introduccién, los
incrementos de su riqueza lo que conduce a la idea de la aversion al riesgo de enorme
contenido psicoldgico. Por su parte, ya en el siglo XX, Pigou (1.920) destaco la idea de que las

preferencias mudan, son sucesivas y no estables en el tiempo.

En el origen de este enfoque econdmico ortodoxo dolor y placer o bienestar,
que son nociones de clara hondura psicoldgica, fueron considerados como el motor de todo el
comportamiento humano, al decir, entre otros muchos por Gary Becker (1976). Por esta sencilla
razon no es de extranar, como anticipado en la introduccién, que tanto la economia como la

psicologia se ocupen del estudio del comportamiento en el amplio campo de las ciencias



sociales. Como trataré de exponer en este trabajo la clave de toda teoria econdmica es de
naturaleza psicoldgica, tanto es asi que el interés en la psicologia del comportamiento humano
no es otra cosa que una vuelta de la economia a sus origenes. En este sentido, un ensayo
general o prefiguracion de lo que vendria después aparece tempranamente en la obra de Adam
Smith ( 1.776 ), padre de la economia moderna en un sentido cientifico. En efecto, como autor
insignia de este pensamiento clasico y académico es obligatoria la cita de Adam Smith cuyas
ideas, pese a sus certeras intuiciones en su obra sobre los sentimiento morales, han quedado
en buena parte obsoletas por su escaso poder explicativo en el actual contexto social si es que
alguna vez la tuvieron. Pese a estas intuiciones no formalizadas mediante un razonamiento

logico, este pensamiento decimondnico palidece al enfrentarse a los nuevos tiempos.

En el pasado siglo, Keynes( 1.936), famoso economista inglés, ya se refirid a
los factores psicoldgicos que usan los inversores para tomar sus decisiones en los mercados de
valores: miedo, intuicion, desconfianza y fe, no solo eso sino que bautizd estos elementos de
profunda raiz psicolégica como “Animal Spirits. Fatalmente en el decurso del pensamiento
econodmico se produjo una amputacion de estos elementos psicoldgicos mediante su ablacion
por irrelevantes ignorando, en consecuencia, los recursos o caja de herramientas que la

psicologia puede ofrecer.

Andando el tiempo, este pensamiento tan rumiante como inteligente pero muy
poco realista ha desarrollado un cuerpo doctrinal casi hegemdnico durante la Ultima época en
torno a la idea de un modelo formal que se basa en una idea equivocada del comportamiento
humano que la psicologia econdmica ha puesto al descubierto como destacaré mas adelante.
En torno a este orden de ideas que son una serie de afirmaciones consecutivas que vertebran la
tesis ortodoxa se han sucedido no pocos pensadores. Sin animo de agotar el tema entre ellos
pueden traerse a colacion como discipulos de esta corriente de opinidn no pocos autores que
se han aferrado con cierta hipocresia intelectual a la tradicion mas ortodoxa. Asi, desde David
Ricardo hasta los famosos economistas de la escuela de Chicago con Milton Friedman a la
cabeza ( 1.976 ).

Como he avanzado, esta teoria ofrece  un modelo normativo basado en la idea
de utilidad egoista que posee una escasa capacidad predictiva y que se caracteriza por la

solucion Optima de problemas especificos que afronta un ser imaginario y egoista, el homo



economicus. Para ello, y en el fondo no se sabe muy bien por qué, esta corriente de
pensamiento se ha basado en tres premisas que son otras tantas hipotesis que la evidencia
empirica no refrenda segun revela el acercamiento psicoldgico. La primera premisa es que los
sujetos saben siempre lo que quieren; la segunda premisa o presupuesto, que utilizan toda la
informacion disponible y que la comprenden alineandola a la consecucion de sus objetivos de
maximizacién del provecho y la Ultima premisa pero no menos importante, que comprenden
perfectamente los riesgos y beneficios de sus decisiones de orden econdmico. Bajo estos
patrones tedricos los individuos son capaces de analizar toda la informacién disponible y tomar
siempre la mejor decisién, la éptima para su economia doméstica o empresarial. Con una
concepcion que se puede calificar de platdnica, esta teoria clasica crea un ser imaginario, el
homo economicus, un ser completamente racional capaz de manejar su presupuesto personal
como un contable, de ahorrar de forma recurrente y de invertir como un experto; es decir, un
modelo a imitar que daba la medida dptima de cualquier decision. Como se dirda mas adelante

estos presupuestos son falibles desde una perspectiva experimental.

Con este acercamiento economico tradicional toda decisidén se explica desde
un punto de vista racional; esto es, como una decision que intenta maximizar el beneficio
propio y las utilidades individuales, dando por hecho que la racionalidad de los individuos es
comportarse de una determinada manera sin tener certeza de ello. Estas ideas, que parecen
una ensonacion onirica basada en habitos que se califican de racionales porque, al parecer hay
otros que no lo son, han sido respetadas en el seno de la academia econdmica con mas
devocion que sentido critico ya que su argumento locomotor relativo a la omnisciencia de
pensamiento humano y a la entera informacion disponible, que de todos los demas tira, es tan
facil de refutar como facil de sustituir. En efecto, los numerosos descubrimientos sobre el modo
en que funciona el cerebro humano realizados en los Ultimos afos y procedentes de disciplinas
como la psicologia, la neurologia o la neurofisiologia revelan que esto no es asi y que las
personas con frecuencia no solo desconocen sus preferencias, sino que utilizan incorrectamente

la informacion disponible y, ademas, no comprenden bien el alcance de los riesgos que asumen.

Por otra parte y de forma por entero acientifica ya que parece un acto de fe, la
explicacion de la conducta econdmica de empresarios y consumidores se deja en manos de
una metafora, la mano invisible, locucién que ha hecho fortuna pese a resultar escasamente

racional. En fin, que las predicciones que derivan de esta teoria clasica no son otra cosa que
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profecias que no han sido secundadas por la tozuda realidad. Entre otros que podian ser
citados, un examen en profundidad acerca del concepto de mano invisible puede ser leido con

provecho en la obra de Ullmann-Margalit (1.997).

Pese a la critica realizada a los frutos de esta teoria, en el honddn de todo este
pensamiento estan las ideas de dolor y placer antes expuestas ya que la nocion de utilidad que
tan grata resulta a los economistas no es otra cosa que el placer o felicidad momentanea que
produce un recurso empleado en la satisfaccion de necesidades reales o sentidas. Como he
dicho, a esta corriente de pensamiento parecia no importarle el aspecto psicoldgico en el que
no se entretuvieron los estudiosos ya que ignoraron los que se llamé por esta escuela de
pensamiento ortodoxo y con cierto desdén despectivo los factores irrelevantes o nimios. La
drastica reduccidon de estos impulsos, irrelevantes para la teoria econdmica tradicional a la que
parece no importarle este aspecto del problema del comportamiento econdmico ha sido su
pecado capital. En cambio, la economia del comportamiento los considera, como se ver3,
decisivos. Como he dicho, la teoria econdmica clasica coloca al ser humano en un pedestal, al
llamado Aomo economicus pero, paraddjicamente, Mullainataham y Safir (2.013) han venido a
demostrar que, los pobres o personas que tiene poco dinero y que no pueden cometer errores
por las brutales consecuencias que para ellos tendria la torpeza o desliz en términos de costes

de oportunidad son lo mas parecido que existe al modelo tan tedrico como irreal.

La teoria clasica, aunque resulta dificil de explicar, ha sobrevivido hasta bien
entrado el siglo XX. Quizd sea, aunque esto no estd claro, porque ha servido de valvula de
escape intelectual a la creencia equivocada de que, en la razon humana, el pensamiento es
omnisciente y abarca todo el espectro de posibilidades. En cambio, las condiciones y limites de
toda decision humana han sido puestas de elocuente manifiesto, como se vera, por la
perspectiva psicologica de acercamiento cuyo enfoque origina un modelo descriptivo que capta
el comportamiento humano real. La psicologia en su vertiente econdmica ha enriquecido el
pobre acercamiento realizado por los economistas clasicos evidenciando mediante experimentos
el mal comportamiento del ser humano real o si se prefiere desviaciones si nos atenemos al
modelo del, A~omo economicus. En este punto es curioso observar como algunos estudiosos de
estas cuestiones argumentan que la formacion en economia hace que los estudiantes se
comporten de forma egoista, al parecer para imitar al modelo, como lo cual se alcanza el

sarcasmo de que la realidad imita a la teoria.



Las enormes dudas acerca de si esa explicacion del comportamiento
econdmico era acertada y las enormes carencias del procedimiento empleado, simple
elucubracidon mental por la falta de experimentacion, dieron paso a nuevas lineas de
pensamiento cada vez mas cercanas al ambito psicoldgico. Empero, la verdad es que no toda
esta teorizacion clasica es desechable. Hay que reconocer que sobre el fondo de su doctrina
puede construirse una nueva que aproveche el esfuerzo investigador realizado por la psicologia

econdmica. No se debe dejar perder este caudal de conocimiento partiendo de cero.

La dilucion de no pocos de estos planteamientos doctrinales, dogmaticos y
tedricos ha sido obra de la psicologia econémica que lejos de prescribir se ha limitado a
describir la realidad tal y como acontece tratando de explicar su porqué. El acercamiento
psicoldgico ha facilitado enormemente la decadencia de la teoria clasica. En efecto, la aparente
perfeccion formal del entero argumentario de esta corriente de ideas, propia del pensamiento
platénico racional y del deber ser, se ha visto empanada por su falta de consistencia con la
realidad. La preferencia por lo experimental de la psicologia, por el ensayo metddico frente a
los evidentes limites de esta tesis que no permiten ir muy lejos, ha permitido arrojar algo de
luz sobre estas cuestiones relativas a las decisiones en materia econdmica de empresarios y
consumidores y, segun creo, algunos economistas como Thaler ( 1.982 ) han tratado de
recoger las ensefianzas de todo orden que han cosechado los psicologos y su forma de
proceder en el estudio del comportamiento humano econdmico poniendo de manifiesto la
endeblez de la teoria clasica. Como se vera mas adelante, la rama del conocimiento
denominada psicologia econdmica estudia el comportamiento econdmico desde un punto de
vista psicolégico para entender cdmo tomamos decisiones en el mundo real y por qué en
ocasiones actuamos en contra de toda légica, como por ejemplo cuando sabemos que debemos

ahorrar pero no lo hacemos.



II1.-LA TEORIA DE LA UTILIDAD ESPERADA

Entre los diversos avances que se han producido en la ciencia econdmica
merece un recordatorio la teoria de la utilidad esperada que es una prolongacion de la
anteriormente expuesta y que aprovecha el concepto de utilidad tan nuclear en la tesis clasica
afadiendo la palabra esperada que indica, segun creo, un juicio que empieza a psicologizar la
idea que la expresion encierra. Ligada, estrechamente vinculada y muy relacionada con la
teoria clasica en su raiz sustancial prescriptiva y dogmatica se encuentra esta teoria de la
utilidad esperada que de manera oblicua comienza a reconocer elementos psicolégicos antes no
tenidos en cuenta. Lo mas puro que habia en la teoria clasica, la utilidad, o placer o felicidad
para entendernos, fue salvado por esta nueva corriente de pensamiento econdmico que
mantiene la idea de utilidad adjetivandola, ahora, de marginal. Por esta razén puede ser
calificada como una teoria intermedia o de paso entre el acercamiento clasico y el que nos
ofrece la psicologia econdmica. Para comprender hasta qué punto hay similitud entre esta
teoria y la citada con anterioridad basta con reducir a esquema sus postulados o axiomas.
Expeditivamente expuesta la teoria de la utilidad esperada vuelve sobre las ideas de placer y
dolor que estan en la génesis de la teoria clasica y que tienen, como he dicho, honda raiz

psicoldgica.

Frente a la teoria clasica y especulativa anteriormente expuesta que parte
como he indicado de hipotesis que no acaban de dar cuenta de la realidad, la nueva teoria
reconoce que el valor no se maximiza sin freno, pero no es facil distinguir entre si ambas
corrientes de pensamiento econdmico. La diferencia solo empieza a estar clara con la precision
de que reconoce la presencia de un rasgo psicolégico, como lo es la saciedad, que acaba
produciendo en el animo cada unidad nueva de placer hasta que una nueva unidad no afade
mas bienestar sino, por el contrario, hastio o desdén. No obstante, el parentesco con la
ortodoxia le hace caer en los mismos errores. En efecto, surcada de parte a parte por las ideas
tradicionales, esta nueva corriente de pensamiento avanza hacia una mejor comprension del
objeto de estudio por mas realista, reconociendo que se habia exagerado el sentido de utilidad

por la teoria clasica, que el nuevo orden de ideas relativiza.

Como vengo diciendo, en la sucesiéon de ideas sobre la conducta en el ambito

econdmico el cambio se ha producido poco a poco mediante el interés del caso desde un punto



de vista psicoldgico para intentar descifrar las leyes que gobiernan el proceso de la decisién en
este campo. Frente a la ldgica del discurso del pensamiento clasico y dejando de rendir culto a
sus apriorismos, la tesis de la utilidad esperada es una teoria mas imparcial y menos valorativa
gue vino de la mano de la teoria de los juegos en relacidon con el estudio del comportamiento
econdmico, John von Neumann y Oskar Morgenstern (1944). Ambos estudiosos calcularon la
denominada funcién de utilidad para escoger entre varias alternativas y, seguidamente, el
sujeto compararia la utilidad esperada de cada alternativa -es decir, multiplicaria la utilidad de
cada alternativa por su probabilidad- y elegiria aquella que la tuviera mas alta. Con ella se ha
tratado de contrapesar los excesos ortodoxos de la teoria clasica con una carga de relatividad.
Tomando como punto de referencia la teoria clasica antes esbozada, esta corriente de
pensamiento procede por equivalencia y por contraste. En efecto, mezclando elementos
anteriores y alguna novedad, lo aleccionador de este acercamiento es que entrafa cierta
reaccion frente a la doctrina clasica. En sintesis, toda la explicativa ensefianza de esta teoria se

condensa en la idea.

Como la realidad ha traicionado la teoria econdmica al uso y como la realidad
es tozuda y no muda habia que cambiar la teoria si es que algo quiere explicar acerca del
comportamiento humano en su dimensidn econdmica. Pese a que la teoria de la utilidad
esperada fue concebida como canon de racionalidad y como expresion razonable de cdmo la
gente se comporta en la practica, Allais ( 1.953 ) afirmé que algunos axiomas de la teoria que
vengo exponiendo no eran realistas. En efecto, tras sucesivos ensayos presentd diversos
ejemplos que confirmaban que la reaccién del sujeto frente a una variacion de probabilidad del
1 % es muy distinta si pasamos del 99 al 100% (o, al revés. del 1 al 0%) que si pasamos de,
digamos, del 20 al 21 %. y comprobd que el llamado efecto certeza no era compatible con el
axioma de independencia a cuyo tenor si una alternativa A es preferida a otra B, entonces una
mezcla o loteria que combine la alternativa A y con una tercera nominada C con cierta

probabilidad debe ser preferida a otra mezcla que combine B y C con esa misma probabilidad.

De esta forma, descriptiva haciendo experimentos conforme a unas reglas
fijadas para cada ensayo se alumbrd la teoria del valor, mas adelante llamada de las
perspectivas, que, como veremos seguidamente, expresamente ha dejado tanto a la teoria
clasica antes expuesta como a la teoria de la utilidad esperada mas invertebradas y mas

flexibles. La acumulacion de anomalias advertidas por los psicologos que no encajaban con las
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hipotesis de la teorias expuestas fue el caldo de cultivo propicio para la formulacién de una
teoria alternativa que hubo de esperar hasta 1979 y que fue fruto de la dilatada colaboracion
entre dos psicdlogos, Daniel Kahneman y Amos Tversky que la enunciaron en marzo de 1979

en la revista Econometrica.
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IV.-LA TEORIA DE LAS PERSPECTIVAS

Como he dicho, en el decurso del pensamiento econdmico el dualismo
constructivo intelectual, siempre simplista, se ha basado conceptualmente en el enfrentamiento
entre dos conceptos antagonistas. De una parte, del lado de la oferta y, de otra, del lado de la
demanda. En la oferta inciden las teorias clasicas expuestas, en la demanda, la psicologia
econdmica. Invirtiendo el método de la economia clasica que es deductivo, el pensamiento
inductivo propio de la psicologia econdmica ha permitido obtener desde los casos estudiados
unos modelos de comportamiento o estereotipos que permiten realizar predicciones fiables.
Tanto es asi que la psicologia econdmica o conductual estudia el comportamiento real, publico
y repetitivo del ser humano en un mundo también real con la finalidad de intervenir
dominandolo y, en su caso, modificandolo. Mediante esta nueva visién la finalidad buscada por
la economia conductual no es otra que ofrecer modelos econdmicos mas precisos que los
proporcionados por la teoria econdmica convencional considerando junto a la razén también los
sentimientos y las emociones que cumplen una funcién no desdefiable a la hora de determinar

el comportamiento econdmico en el mercado de los empresarios y de los consumidores.

Lo que sin mucho rigor puedo llamar el sentido comun psicoldgico ha permitido
no pocos hallazgos como la teoria de las perspectivas objeto de este apartado y sus ventajas
explicativas respecto del comportamiento, por ejemplo, del inversor en los mercados de valores
y, mas ampliamente, del consumidor en comparacién con las respuestas que ofrece la teoria
de la utilidad anteriormente expuesta. Este cambio de orientacion ha producido consecuencias
no pequeias en el entendimiento del proceso de decision en el ambito econdmico. Ya se puede
avanzar que una mirada minimamente atenta desde la perspectiva psicolégica permite poner en
severo entredicho la veracidad de las hipotesis de la teoria econémica clasica por el sinnimero
de anomalias o irregularidades respecto del modelo, con lo que procede una nueva forma de

atender el estudio de esta materia, al menos en el ambito microeconémico.

Una visidn tan desviada como la tradicional esta siendo corregida, siquiera se
en parte, por la denominada economia del comportamiento que incorpora ideas de la
psicologia para enriquecer el modelo estandar que responde a las ideas anteriormente

expuestas.
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El nuevo enfoque en el estudio del comportamiento en el mercado afade
razones de orden psicoldgico para explicar el por qué se toman determinadas decisiones a
despecho de lo que indica la doctrina econdmica tradicional en cuya atmodsfera se han formado
los economistas al uso. La psicologia econdmica se ha abierto camino mediante la investigacion
empirica ofreciendo nuevas vias de comprension al fendmeno de la decision. La diferencia
esencial entre la teoria econdmica clasica y la psicologia econdémica la define el método de
estudio: ésta es experimental, descriptiva e inductiva, aquélla, simple cosa mental, prescriptiva

y deductiva.

No es, desde luego que no, un sector de atencién minoritaria en el seno de la
academia el relativo a los mecanismos psicoldgicos que influyen en las decisiones econdmicas y
por tal razén la ciencia econdmica esta acusando de forma particularmente aguda la
modificacion de sus bases tedricas. Por tal razdn y con arreglo a lo que venimos exponiendo
llegamos a la psicologia econdmica o economia conductual que €s una corriente de
pensamiento que tiene como objeto de estudio el comportamiento econdmico observable
empleando como método de acercamiento algunos postulados y topicos de la psicologia como
disciplina empirica, especialmente de la teoria cognitiva de la conducta cuya etapa de madurez
es evidente. La diferencia de tratamiento que ofrece el analisis psicoldgico se debe a el enorme
poder persuasivo de la evidencia empirica que no deja margen para la duda respecto a la
influencia de los mecanismos psicoldgicos en el proceso de adopcidn de una decisién econdmica
por empresarios y consumidores. En efecto, los seres humanos en muchas ocasiones no
deciden sobre sus asuntos de manera racional y eligen desde la subjetividad. Se ha demostrado
que actitudes humanas como la racionalidad limitada, las preferencias sociales y la falta de
autocontrol, afectan directamente a la toma de decisiones individuales en materia econémica vy,

por extension, influyen en el mercado.

Esta nueva rama de las ciencias sociales ensena, a través de los avances de la
psicologia experimental, que no pocas conductas de los agentes econdmicos reales niegan las
hipotesis o postulados de la teoria econdmica ortodoxa que no son otra cosa que
simplificaciones de la realidad reducidas a la dualidad maniquea del coste y el beneficio. La
economia conductual ofrece un conocimiento transversal y holistico que coincide, en efecto, con
el caracter transversal de la psicologia debido a su efecto directo sobre cualquier tipo de

conducta. Y aqui me refiero a la psicologia auténtica, mejor o mas verdadera que apela y se
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interroga por el cerebro del individuo. Desde esta perspectiva parece que no puede haber un
contenido opuesto de las reglas de la psicologia y de la economia. En via de principio, la
psicologia, por naturaleza escéptica y relativista, descree de la posibilidad de hallar la solucion
optima de todo problema econdmico; es decir, no tiene fe en que el intelecto pueda adecuarse,
sin mas, al ser de las cosas. Siendo esto asi, el objeto de la psicologia econdmica no es
determinar lo que es mejor para los individuos, sino lo que le satisface por plausible atendidas

las circunstancias o contexto y con razon légico formal o sin ella.

Especificamente la psicologia econdmica tiene como objeto el estudio de las
desviaciones de los estandares de comportamiento de racionalidad asumidos sin critica por los
economistas clasicos. Asi, por ejemplo, esta rama de la psicologia afirma que nuestros deseos,
valores, miedos, prejuicios o afectos, elementos todos ellos de enorme significado psicoldgico
influyen claramente en nuestra valoracion y juicio de las cosas, asi como en nuestra toma de
decisiones que conciernen al ambito econdmico. Partiendo de sesgos que determinan su
comportamiento, la toma de decisiones varia de una forma u otra. Con la economia conductual
se quiere entender como el comportamiento de las personas determina la economia y, como
utilizando herramientas y principios de la economia tradicional y de la psicologia de manera
conjunta, podemos lograr un mejor entendimiento de los seres humanos y robustecer la teoria
econdmica con supuestos mas creibles del comportamiento de las personas. Sobre
todas estos muy relevantes elementos las teorias anteriores como se ha expuesto habian

guardado un desdefoso silencio.

Como he anticipado, la tesis tradicional, ideal, prescriptiva y ortodoxa, y el
punto de vista del ~fomo economicus que es el corazon de la misma como ejemplo de
comportamiento econdmico de empresarios y consumidores ha quedado en severo entredicho
debido a este nuevo acercamiento al estudio de la conducta en el mercado que se esta
tomando seriamente en consideracion en relacion, por ejemplo, a la politicas publicas que en no

pocos ambitos se encaminan resueltamente en la linea de la psicologia econdmica.

Para indagar directamente en el asunto del comportamiento econémico esta
nueva aportacion cientifica emplea la via experimental tratando de superar los dogmas tedricos
sentados por la teoria clasica antes vista que no refleja la realidad econdmica sacando al

hombre concreto y enfatizando los aspectos que las anteriores teorias habian considerado
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detalles anecdoticos y poniendo al descubierto las anomalias. Ha sido un paso del praeceptum
al factum incorporando al razonamiento econdmico, como he dicho anteriormente, un
expediente constructivo heuristico que tiene que ver con la razon practica frente a la razdn
tedrica de los anteriores acercamientos al estudio del comportamiento econdmico que he

expuesto.

Bajo el entendimiento de que se estudia al hombre concreto y corriente, esta
escuela de pensamiento que es la psicologia econdmica tiene dos dogmas o presupuestos: en
primer lugar que hay factores psicoldgicos que ayudan a explicar el comportamiento humano
economico Y, en segundo lugar, que la racionalidad humana es limitada. Ambos principios, cuya
legitimidad desde el punto de vista psicoldgico es incuestionable, discrepan de los cominmente
aceptados en el ambito econdmico relativo a las hipdtesis de que los consumidores son
plenamente racionales y los mercados financieros eficientes. Estos presupuestos fueron, en su
momento, una clara disidencia en el seno de la academia econdmica por contradecir la formula

estandar de conducta representada por el comportamiento del Aomo economicus.

Histdricamente, como antecedentes a la aparicién de esta nueva disciplina y
escuela que es la psicologia econdmica se pueden citar los trabajos pioneros de Tarde (1902)
con fundamentos filoséficos en la investigacion psicoldgica y, mas adelante, de Katona (1946).
En efecto, las ideas de Tarde prefiguraron todo lo que después vino. En su obra asoman de
forma incipiente las ideas que, mas tarde, seran formalizadas y desarrolladas por otros. Asi, fue
Katona quien sentd las bases conceptuales y metodoldgicas de esta nueva disciplina que nos
permite comprender la Ultima teoria expuesta en este trabajo, la de las perspectivas, también
denominada teoria prospectiva y antes teoria del valor que ha sido desenvuelta por el
procedimiento experimental haciendo progresar y refinar el conocimiento del comportamiento

econdmico.

No obstante, la aproximacién mas metddica y rigurosa de la psicologia al
pensamiento econdmico se produce por intermediacion de Amos Tversky y Daniel Kahneman
(1.974), precursores de la psicologia econdmica ( Behaviorial Economics) también conocida
como economia conductual o economia del comportamiento. En efecto, los avances
conceptuales y empiricos producidos a lo largo de la historia de esta disciplina cientifica tienen

su inicio en la obra pionera de dos psicdlogos, Daniel Kahneman y Amos Tversky (1.979)
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quienes alejandose de los valores absolutos propios de un acercamiento prescriptivo acudieron
a la definicién de hipdtesis o alternativas de ganancias o pérdidas mediante un acercamiento
descriptivo tras la observacion de diferentes ensayos concluyendo que toda decision es relativa
en el sentido de que depende del contexto y de los términos en que se produce la presentacion
de la disyuntiva sometida a consideracion. El cambio, la mudanza con respecto a la situacion de
partida o anterior en el estudio del comportamiento econdmico es el término de comparacién
que se toma en consideracidon ahora a las personas de carne y hueso Tversky y Kahneman
(1.979)

El ingenio humilde de ambos maestros llamo la atencion de los economistas a
través de un articulo publicado, precisamente, en una revista econdmica. Tanto es asi que
Kahneman recibié el premio Nobel de Economia en el afo 2.002 por los hallazgos obtenidos
desde la psicologia experimental en el campo de la microeconomia. No obstante, con
anterioridad hubo defensores de la psicologia financiera que observaron cdmo Keynes (1.936),
la influencia de aspectos emocionales en las decisiones econémicas. Ambos académicos fueron
los pioneros en aplicar desde un punto de vista tedrico y formal los postulados de la psicologia
en el ambito de la economia, rompiendo definitivamente con el academicismo y el clasicismo
de las teorias econdmicas anteriormente expuestas. Interesados en el como toman sus
decisiones los seres humanos, sefialaron la inexistencia del homo economicus, ficcion que
lastra e imposibilita el poder explicativo del modelo que proclaman los economistas mas
ortodoxos. Lejos de ser unos psicologos de su tiempo para ser unos psicologos que se
adelantaron a su tiempo ambos académicos introdujeron ideas tales como la anteriormente
aludida heuristica que no es otra cosa que un sistema de pensamiento que nos conduce a
cometer errores graves y recurrentes denominados sesgos. No solo eso, ademas perfilaron el
concepto de la racionalidad limitada y describieron la existencia de preferencias temporales
sucesivas e inconsistentes y, en fin, perfilaron la nocién de autocontrol y sus problemas.
Como se ha dicho se alejaron definitivamente de la ficcion del agente econdmico que es el
homo economicus, ya que no hay persona alguna que pertenezca a esa especie movida solo
por el propio interés y, en consecuencia, no mostraron fe alguna en la concepcién econdmica
ortodoxa de tradicién neoclasica defensora, como se ha dicho, de la hipdtesis de que los

consumidores son plenamente racionales y de que los mercados financieros son eficientes.

En sus dudas acerca del como se adopta la decision en el ambito econdmico,
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Kahneman y Tversky dejaban obrar a la experimentacion mediante comprobaciones metddicas.
Reacios al homo economicus que sirve para hacer de forma optima toda funcion econdmica,
estos estudiosos del comportamiento se han cruzado decididamente al bando de la realidad
para anotar el resultado de la experiencia, sin mas, del hombre corriente en no pocas ocasiones
sometido a las tentaciones por falta de autocontrol y la busqueda de recompensas inmediatas y
con preferencias temporales y mudables como revelan Loewenstein y O”"Donoughue (2.002).
Por encima o al margen de las consideraciones de las teorias prescriptivas anteriormente
expuestas y apeado de toda connotacion idealizante o del deber ser este nuevo acercamiento
es, simplemente descriptivo de la realidad constatada mediante la experimentacion. Sin
embargo, la evidencia empirica indica que el ser humano no acttia siempre guiado por criterios
racionales y es propenso a cometer errores. Los ensayos realizados muestran que los
argumentos de la teoria clasica han sido rechazados tedrica y empiricamente, y que se deber
seguir adelante. Los estudios de microeconomia deben incorporar variables llamadas con ironia
factores supuestamente irrelevantes que ayudaran a mejorar el poder explicativo de los

modelos econdmicos.

Este es el punto central de la teoria desenvuelta por el procedimiento
experimental en el que la duda metddica se impone, Kahneman y Tversky (1979). Entre estos
mecanismos de raiz psicoldgica cuya presencia se ha constatado mediante la experimentacién
estan la focalizacién de la atencién, el sesgo de confirmacion que enfatiza las intuiciones y la
facilidad cognitiva o fluencia. La intercesion de estos tres factores explica no pocas decisiones
de orden econdmico, mas bien mediocres que Optimas pero en cualquier caso satisfactorias,
dejando en severo entredicho el espejo del homo econdomicus como modelo. La necesidad de
simplificacion que exige un trabajo de esta naturaleza me obliga a reducir a un esquema

simplista el mecanismo.

El primer mecanismo que es la focalizacion de la atencién opera asi: consiste en
centrar la atencién en un estimulo concreto que nos llama la atencién, en el caso de la
economia conductual ese estimulo seria alguna de las alternativas entre las cuales nos tenemos

que decantar para tomar nuestra decisién econdmica.

El segundo mecanismo es el sesgo de confirmacion, este sesgo cognitivo hace

que busquemos evidencias para confirmar nuestras opiniones y solo valoramos las que dan por
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buena nuestra creencia descartando las que la valoran negativamente. Por lo tanto, segun esto
buscariamos informacidon positiva que diese por buena la alternativa que hemos elegido al
focalizar nuestra atencidn en ella. Este intento de confirmar las intuiciones al que propende el

ser humano no es otra cosa que un sintoma de debilidad.

El tercero la facilidad cognitiva que se da cuando debido nuestro buen humor,
creemos y nos gusta todo lo que vemos, y confiamos en nuestras intuiciones, aunque estos
pensamientos sean seguramente superficiales. Esto se relaciona con el sesgo de confirmacion,
ya que si debido a este solo buscamos informacién que avale nuestra opinion, con la facilidad
cognitiva dariamos una veracidad excesiva y casi sin fundamento a todas estas informaciones
recolectadas. Lo cual nos podria llevar al error y a tomar una mala decisién econémica que nos

afectase negativamente a nuestras inversiones.

La teoria de la perspectiva explica con facilidad pasmosa como hay conductas
irracionales desde un punto de vista econdmico debido a los distintos estados emocionales que
participan de forma relevante en la toma de decisiones de gasto, inversion y ahorro utilizando
los rasgos conductuales heredados como puente entre el cuerpo y la mente. Especificamente el
hallazgo mas sobresaliente de esta teoria de la perspectiva es la presencia de factores, sutiles o
no, que soterradamente influyen en las decisiones financieras de inversién, ahorro y gasto. Por
ejemplo, hay factores situacionales que pueden afectar a nuestra toma de decisiones a nivel
neuropsicoldgico. Digo esto por la evidente persuasion que producen los sesgos, retrospectivos
o de resultado, y de los que apenas tenemos conciencia y que son nocivos o0 perversos por la
nefasta influencia que tienen sobre el juicio en materia econdmica. La utilidad de este
conocimiento es que la psicologia econdmica puede ayudar a la toma de decisiones adecuadas

en este ambito econdomico atendiendo al reconocimiento e influencia de estos factores.

Sobre los primeros estudios en la materia se han acumulado otros de autores
como Thaler (1980) en los que, al revés de toda ideacién fundamentalista y frente a la tesis
clasica, autoritaria por prescriptiva, recogen de forma descriptiva y realista la ensefianza que
suministra esta tesis es una vision mas realista segun la cual las personas buscan el riesgo en el
ambito de las pérdidas. Es una leccion a contrapelo del vigente orden econdmico establecido
en el seno de la academia y, solo guiados por una serie de experimentos en los que aparecen,

entre otro los hallazgos,Kahneman (2.011) de la idea de un marco tedrico basado en el modelo
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de dos sistemas de pensamiento, uno lento y otro rapido. No obstante, otros psicdlogos con
Sloman (1.996) y Stanovich y West (2.000) ya habian vislumbrado este acercamiento mediante

dos sistemas, uno lento y reflexivo y, el otro, rapido y automatico.

La economia del comportamiento ha encontrado resistencia entre los
economistas ortodoxos que preferian mantener el modelo neoclasico estandar argumentando
gue la psicologia se podia ignorar, o dicho de otro modo que el comportamiento irracional del
hombre es irrelevante en el ambito de la investigacion econdmica. Muestra de que esto es asi
resulta de una simple busqueda en algunos libros de texto de introduccidon a la economia en
los que se denota que si ha habido algiin cambio, aun no se ha filtrado a ese nivel basico de la
ensefianza de la economia. Los mismos supuestos siguen vigentes como piedras angulares del
analisis econdmico. Sin embargo, ha surgido un enfoque conductual de la economia en el que

los supuestos no se mantienen sacrosantos.

Actualmente vuelven con vigor este tipo de estudios que aprovechan los
hallazgos de la psicologia econémica. Asi, el organismo regulador del mercado de valores, la
Comisidon Nacional del Mercado de Valores ofrece guias para inversores que se hacen eco de
este orden de ideas que, seguramente, no seran menos eficaces que otras predicciones

realizadas.

Para acabar este apartado diré algo sobre la neuroeconomia que utiliza el
conocimiento sobre los mecanismos cerebrales para informar el analisis econémico y enlaza la
economia con la biologia del cerebro. En efecto, los neurocientificos utilizan muchas
herramientas, incluidas las imagenes cerebrales, el comportamiento de los pacientes con
lesiones cerebrales localizadas, el comportamiento animal y el registro de la actividad de una
sola neurona. La idea clave para la economia es que el cerebro estd compuesto por multiples
sistemas que interacttan. Los sistemas controlados ("funcion ejecutiva") que interrumpen los
automaticos. Las emociones y la cognicién guian las decisiones. Asi como los precios y las
asignaciones surgen de la interaccion de dos procesos, oferta y demanda, las decisiones
individuales pueden modelarse como resultado de la interaccion de dos (o mas) procesos. Los
modelos de este tipo se basan mejor en hechos neurocientificos y son mas precisos
empiricamente que los modelos de proceso Unico (como la maximizacién de la utilidad

anteriormente expuesta). En este ambito se discute acerca de cdmo la evidencia cerebral
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complica las suposiciones estandar sobre la preferencia basica, para incluir la homeostasis y
otros tipos de dependencia del estado. También son objeto de discusién las aplicaciones para la
eleccion intertemporal, el riesgo y la toma de decisiones, y la teoria de juegos. La eleccién
intertemporal, segun parece, depende de un dominio especifico y esta fuertemente influenciada
por la emocidén. En una decisién arriesgada, los datos de imagenes apoyan tentativamente la
idea de que las ganancias y las pérdidas se codifican por separado, y que la ambigiiedad es
distinta del riesgo, porque activa regiones de miedo e incomodidad. (Irdnicamente, los
pacientes con lesiones que no reciben sefales de miedo en la corteza prefrontal son
"racionalmente" neutrales hacia la ambigiiedad). Los estudios de teoria de juegos muestran el
efecto de las regiones cerebrales implicadas en la "teoria de la mente", correlatos de la

habilidad estratégica y efectos de las hormonas y otras variables bioldgicas.

Finalmente, la economia puede contribuir a la neurociencia porque los modelos
simples de eleccién racional son Utiles para comprender el comportamiento altamente
evolucionado, como las acciones motoras que obtienen recompensas y la integracién bayesiana

de informacion sensoriomotora.
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V.- LA PSICOLOGIA JURIDICA

Debido a la proximidad de frontera la investigacidon psicoldgica se ha extendido
también al ambito juridico mediante la teoria de las perspectivas que estudia, entre otras
cuestiones, la distinta forma en que la gente reacciona frente a los beneficios y las pérdidas y
como emplea reglas heuristicas y sesgos cognitivos como el de superioridad moral, el sesgo por
defecto o el de deseabilidad social que hacen plausibles decisiones que, en apariencia, parecen
irracionales. La conclusidn neta y definitiva de este acercamiento de la mano de la denominada
psicologia juridico-econdmica (Behavioral Law &Economics) es que la sugestion que el sesgo
provoca o produce en un mundo real de incertidumbre en el que el cerebro utiliza atajos

mentales para resolver problemas.

Tan claramente esto es asi que, por ejemplo en el ambito tributario, los
obligados por los distintos impuestos propenden a pagar si otras personas obligadas
tributarias, por ejemplo famosas, también lo hacen y, en cualquier caso su actitud se modifica
ante el riesgo de ser descubierto y el temor a la inspeccidon y la publicacién de listados de

deudores a la Hacienda Publica.

La pregunta acerca de la valoracion sobre lo que se tiene y lo que no se tiene,
pese a tratarse de la misma cosa, permite advertir un denominado efecto posesion o dotacidn
que hace que estemos mas dispuesto a cobrar que ha pagar para tener el mismo objeto. Este
problema llamado de oferta/solicitud que tiene que ver con el punto de arranque, es decir, si
tengo o no tengo la cosa objeto de valoracion, tiene una enorme influencia en el sistema

juridico.

Sin ser muy practico en cuestiones juridicas creo que no puede ser discutido el
influjo psicoldgico en las siguientes cuestiones de derecho. La idea de que se valora mas
aquello que ya es nuestro, no se sabe si por temor o por arrepentimiento, tiene un claro
reconocimiento en materia de expropiacion forzosa. En efecto, debido al efecto de posesion el
titular del bien que se expropia tendera a sobrevalorar el precio por la renuncia forzada de su
dominio y no estaria dispuesto a pagar lo mismo por su adquisicién. Con lo cual la medicién del
valor asignado es distinta si decidimos vender que es una accidon de la que nos sentimos muy

responsable que si no decidimos comprar que es una omision en la que hay tendencia a no
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asumir sus consecuencias. Hay menos reproche en la omisién que en la accion vy, tal vez, por
esa razon la omision del deber moral de socorro a quien en apuros se encuentra no tiene
sancién juridica salvo que se ocupe la posicion de garante que coloca a la persona en la

obligacién de actuar.

En materia de contratos, el derecho supletorio cumple una funcidon de garantia
particularmente estimulante en el sentido de no modificar lo previsto en la norma que rige el
contrato aunque pueda ser modificado por el acuerdo de los interesados en la mayoria de las
cuestiones que son disponibles, es decir, modificables por acuerdo de los interesados en el

intercambio.

En el llamado derecho de dafios que trata de resolver los problemas que
provocan los infortunios, los componentes de toda indemnizacién son dos: el dafio emergente,
que no es otra cosa que una pérdida o gasto que produce dolor y el lucro cesante o
expectativa de ganancia que es un ingreso en potencia origen de una sensacion placentera. En
este ambito el sesgo retrospectivo. Aunque toda decision es, al final, una cuestién de costes,
hay que distinguir en este ambito dos tipos de gastos, los costes corrientes que se han
desembolsado y los costes de oportunidad que, claro esta, no lo han sido, pero que también
influyen en la decision de emplear cualquier recurso aunque no se perciben con la misma

nitidez su presencia.
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VI.- CONCLUSIONES

Un trabajo como éste ha de tener necesariamente un final abierto, las
conclusiones obtenidas no son otra cosa que hipotesis de trabajo para un desarrollo futuro de
una linea de investigacion a proseguir con ocasién del master. Con todo, como no se trata de
un ensayo psicoldgico sino de un trabajo fin de grado las conclusiones mas obvias de todo lo

expuesto son las siguientes:

1.- Si aspiramos seriamente a un entendimiento, a una comprension universal
de la conducta humana de indole econdmica, la clave de toda teoria econdémica es de
naturaleza psicoldgica. Una detras de otra se han sucedido las teorias econdmicas y en todas
aparece el lastre psicoldgico que permite descubrir las anomalias de los modelos ideales de la
tradiciéon econdmica. En consecuencia la economia parece tener en todo caso una esencia

psicologica.

2.- La teoria de la perspectiva, mas psicoldgica que estrictamente econdmica,
ha iniciado un nuevo enfoque en el estudio de la economia. Especificamente el hallazgo fruto de
la experimentacién mas sobresaliente de esta teoria de la perspectiva es la presencia de
factores, sutiles o no, que soterradamente influyen en las decisiones financieras de inversion,
ahorro y gasto. La utilidad de este conocimiento es que la psicologia econdmica puede ayudar
a la toma de decisiones adecuadas en este ambito, especificamente en el microecondmico.
Tanto es asi, que no pocas ideas nacidas en el ambito psicoldgico han emigrado al ambito

econdmico.

3.- Otra idea de clausura no menos obvia es que todas las teorias expuestas
son complementarias de una mejor comprensidon del enigma que, de momento, sigue siendo el
comportamiento humano. Con esto queda claro que, en lo hondo, economia y psicologia

coinciden en su origen.

La vulgaridad de todas estas conclusiones no deberia empequenecer el
esfuerzo empleado para alcanzarlas. Para concluir he de decir que no he sabido explicarlo de

otra manera.
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