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La expresion “Economia psicologica” merece una aclaracion previa porque, Si
bien la célebre expresion “Economia politica” da a entender que ésta se trata de un
conocimiento econdmico aplicado a la organizacion ciudadana, la secuencia “economia
psicoldgica” no quiere denotar, claro esta, algo asi como un conocimiento economico
aplicado a cuestiones psicoldgicas. Aqui el adjetivo “psicologica” hace mencion a la
oposicidn clasica entre “lo 16gico” y “lo psico-l6gico”. Es decir, se trataria de un saber
econémico que tiene en cuenta “variables”, “pardmetros”, etc., no reductibles a la
“ldgica practica” que se aplica en la teoria de juegos, la teoria de la eleccion racional y,
en general, en la sistematizacion de la toma de decisiones tal y como ha sido estudiada
desde VVon Neumann y Morgenstern. Sin embargo esto no implica, en absoluto, que se
trate de una abdicacion del intento de atribuir una cierta racionalidad a la decision en
Microeconomia pero si supone la asuncion de una racionalidad débil e incluso, podria

decirse, difusa (ni binaria ni ternaria).

Desde el punto de vista institucional, es decir, del reconocimiento publico que la
Economia psicoldgica ha merecido independientemente de su importancia
epistemoldgica, hay que recalcar que esta corriente (pues no cabria llamarla “disciplina”
aun) esta siendo reivindicada por todos aquellos intelectuales que pretenden recuperar
los logros del socidlogo francés Gabriel Tarde, por un lado, pero que, ademas y sobre
todo, ha sido distinguida con el Nobel en Economia a Daniel Kahneman y el
reconocimiento postumo a su colaborador Amos Tversky. Ambos han expuesto como
se da una auténtica “quiebra” -que no “desaparicion”- de la racionalidad en la toma de

decisiones por parte de los consumidores. Dado que en las economias opulentas el



consumo es el pilar que las fundamenta la cuestiébn no es en absoluto baladi. A

continuacion se exponen las lineas maestras de la contribucion de Kahneman&Tversky.

Daniel Kahneman y su mas estrecho colaborador Amos Tversky comenzaron sus
trabajos en torno a los afios setenta y la linea de investigacion que continta el primero
de ellos, fallecido ya Tversky -que ha dado como fruto una teoria propia: la prospect
theory-, es la inaugurada por Herbert Simon, psicélogo partidario de la hipdtesis de la
Inteligencia Artificial (1A) fuerte y premio Nébel de Economia por sus trabajos acerca
del andlisis de los modelos de toma de decisiones en las organizaciones econémicas
complejas. El punto de partida, por lo tanto, para una exposicion clara de la repercusién
que la obra de Kahneman y Tversky tiene para la Economia es la critica que sus
conclusiones conllevan hacia los supuestos fundamentales sobre los que se asienta la
Teoria de la eleccion racional, también conocida como Teoria de la utilidad esperada.
Siguiendo la exposicion de Kahneman esos supuestos —que funcionan como
propiedades de la eleccion- son cuatro: cancelacion, transitividad, dominancia e
invariancia. La cancelacion de un posible estado de cosas se produce necesariamente
cuando tomamos una eleccion; sin esta propiedad la teoria de la utilidad esperada no
tendria ningun sentido. Segun la propiedad de la transitividad si A es preferidoa By B
es preferido a C, entonces A es preferido a C. La dominancia es el principio mas
evidente de la teoria de la eleccion racional: si una opcidn es mejor que otra en
cualesquiera estados deberia ser elegida. La invariancia es la condicion esencial para
cualquier teoria de la eleccidn racional que pida un estatuto normativo y viene a decir
que diferentes caracterizaciones, presentaciones o representaciones del mismo problema

de eleccidn no harén variar la decision del agente racional (Kaheman y Tversky ,2000).



No obstante, estas propiedades no son todas ellas de la misma naturaleza ni de la
misma importancia dado que si bien las dos primeras pueden ser puestas en cuestion
dentro de la misma Teoria de la utilidad esperada, sin que el aparato normativo de la
teoria sufra un cambio sustancial, no ocurre lo mismo con las dos Gltimas. En el
lenguaje propio del presente enfoque, el agente racional de la teoria econdémica se
describiria como alguien dotado con un Unico sistema cognitivo que tiene la capacidad
I6gica de un Sistema 2 perfecto y los reducidos costes de calculo del Sistema 1. Para
Kahneman la racionalidad del agente no so6lo es limitada sino que no es Unica sino
compuesta; consta de dos sistemas. Tanto el fracaso en el mercado de determinados
productos como el fiasco que puede darse con respecto a las expectativas que la
seleccion de personal segun criterios racionales (Véanse en este Diccionario las entradas
Seleccion de personal y Formacion de personal) se producirian cuando el sistema por el
que se rige aquel que planifica la oferta considera que el consumidor potencial se regira
por el mismo sistema. Sin embargo, la decisién de consumir ciertas mercancias,
productos o servicios de consumo, propios de los mercados de las economias
desarrolladas, no son fruto del mismo sistema del mismo modo que los intereses a
medio o largo plazo del seleccionador pueden verse defraudados debido a cuestiones de
indole psicoldgica que escapan al elenco tradicional de capacidades, aptitudes o
habilidades que tradicionalmente han manejado los psicélogos de los departamentos de
recursos humanos. Capacidades como la habilidad de la empatia son dificilmente
cuantificables y no féciles de detectar con precision en ninguna prueba cualitativa

“clasica” (una entrevista de trabajo, por ejemplo)

Segun la prospect theory las conquistas de la Psicologia de la Forma son

determinantes a la hora de comprender el efecto de la no-transparencia de la dominancia



0 bien el “efecto marco” (framing) en la toma de decisiones. El marco creado por las
presentaciones linguisticas puede producir el mismo efecto de reversibilidad en las
decisiones que las clésicas ilustraciones de la Gestalt producen sobre la figura y el
fondo en la percepcion. La predisposicion psicologica cambia en funcion de la

presentacion de las circunstancias.

El sistema de toma de decisiones a corto plazo y en condiciones de
incertidumbre se caracteriza por una cierta aversion a las pérdidas de modo que la
situacion actual influye y no sélo la utilidad final esperada, dado que, de ser asi, las dos
formulaciones distintas del problema no influirian en el tipo de decisiones. El analisis
de la conducta de los consumidores, uno de los pilares fundamentales de la Economia
contemporanea -como ya anticipd Gabriel Tarde a principios del siglo XX- revela que
no solo la descripcion verbal de una situacion sino la contextualizacion de la misma
hace que la dotacion de utilidad varie. Precisamente, uno de los colaboradores de
Kahneman que més ha trabajado sobre el influjo de factores contextuales o del “efecto
marco” sobre la conducta ordinaria del consumidor-tipo es Richard Thaler, quien ha
llevado a cabo numerosos experimentos para mostrar el fendmeno de la aversion a
perder “lo que ya se tiene” lo cual implica que los costes son vistos como pérdidas

(Thaler, 2000)

Los economistas clasicos admiten que la no equivalencia entre el precio de venta
y el precio de compra de un bien se da en los costes de transaccion, pero para
Kahneman y Thaler la equivalencia puede no darse en el consumo ordinario; este
fendmeno ha sido llamado “efecto donacién” y consiste en que el sujeto siempre daria

menos por conseguir un bien que la compensacion que pediria por tener que entregarlo



en el mismo momento en las mismas condiciones. Por ejemplo, para que la
compensacion econdémica ofrecida por la expropiacion estatal de una vivienda que
acaba de ser adquirida le parezca justa a los propietarios ésta deberia estar un tanto por
encima del coste derivado de la compra aunque todo el proceso se produjera en el
mismo dia y sin ningun &nimo de lucro o especulacion por parte de los adquirientes. El
mismo proceso se da en las decisiones relacionadas con los cambios laborales tales
como aceptar un nuevo empleo y dejar el que ya se tiene. EI siguiente ejemplo viene a
cuestionar la distincién entre inconmensurabilidad e indiferencia, sostenida desde la
Teoria de la utilidad esperada, en el &mbito de los cambios laborales. Siguiendo a
Elster, dos opciones A y B son indiferentes a un agente si éste preferiria una de ellas
mas una suma de dinero (un ddlar, por ejemplo) a la otra. Tal operacién no podria
llevarse a cabo en casos de inconmensurabilidad. Segun Elster “si hay varias acciones
de las cuales ninguna es mejor puedo ser incapaz de decir cual prefiero entre ellas y
también incapaz de decir que son igualmente buenas”. En el siguiente caso, en cambio,
tratdndose del mismo empleo pero con diferencias en el salario y en la temperatura del
lugar de trabajo muy pocos de los trabajadores quisieron renunciar a lo que ya tenian en
ninguna de las dos direcciones (perder dinero por bienestar, perder bienestar por
dinero), por lo tanto dos opciones perfectamente conmensurables (mismo empleo) en
apariencia no parecen poder definirse como indiferentes en la medida en que el dinero
no es un factor determinante para abandonar una a favor de la otra; si estuviese claro
que el dinero es insuficiente los porcentajes habrian de inclinarse hacia la opcion de
cambiar a una mejor temperatura y, del mismo modo, si la cantidad de dinero fuese
significativa —y piénsese que, segun la Teoria de la utilidad esperada, un ddlar seria
bastante- el porcentaje de los que prefieren mas sueldo seria mas elevado. La aversion

a las pérdidas no se da solamente con respecto a lo que uno tiene sino con respecto a



aquello que se espera tener con una cierta pero relativa seguridad y que
presumiblemente perderia si toma una determinada decision, lo cual complica
I6gicamente las cosas porque habria que asignar factores de probabilidad al hecho de
conseguir esas expectativas, lo cual no puede verse muy claramente como hacerlo;
piénsese, por ejemplo, en la posibilidad de un ascenso en una compafiia multinacional
que el trabajador estd pensando abandonar por otro empleo o para comenzar su propio
proyecto empresarial ;coOmo podria saber qué probabilidad tiene de ser ascendido sin
una completa informacion de las valoraciones que de si y de los otros aspirantes tienen
sus superiores implicados en la decision? Y eso no podria evacuar todos los factores
emocionales (envidias, recelos, antipatias no racionalmente fundadas, etc.) que estan en
juego muchas veces en este tipo de decisiones y de los cuales no tienen un conocimiento
consciente ni sus propios “portadores”. Ademas el sujeto puede haber generado de si
mismo unas expectativas que no se corresponden con la realidad mediante mecanismos
de “compensacion psicoldgica”. Por lo tanto, en el momento que la aversion al riesgo
incluye también “aquello que se podria ganar en un futuro si se sigue como se esta” se
hace casi imposible cuantificar la utilidad esperada. Se produce una quiebra de la
racionalidad en la medida en que el calculo no es extensional, lo cual queda demostrado,
segun Kahneman, observando las asignaciones de probabilidad que a determinados
sucesos dan los individuos encuestados o comparando la asignacion que estiman
necesaria para ayudar en una causa cuando los grandes numeros resultan ser
dificilmente representables o estimables en su verdadera importancia por la

imaginacion.

La racionalidad en la toma de decisiones no se ve afectada sélo por el contexto

extralinglistico o la ausencia de neutralidad de las descripciones verbales que nos las



presentan —es decir, a la violacion sistematica de la invariancia- sino también por lo que
Kahneman llama “error de Bernoulli”. Daniel Bernoulli desarroll6 una extensa obra
matematica; entre sus aportaciones en este campo se cuenta el trabajo al que refiere
Kahneman en su discurso, publicado en 1737 y titulado Exposicion de una nueva teoria
de medicidn del riesgo, reeditado por la prestigiosa revista Econometrica en enero de
1954 — revista donde Kahneman y Tversky publicaron el articulo méas consultado de la
misma, auténtico “manifiesto” cientifico, (Prospect theory: an analysis of decision
under risk, marzo de 1979) en el que, precisamente, contradice las tesis de Daniel
Bernoulli. Bernoulli suponia que los diferentes niveles de riqueza tenian una utilidad
concreta, y proponia que la regla de decision en las elecciones realizadas en un contexto
de riesgo fuera la de maximizar la utilidad esperada de la riqueza (la esperanza moral).
La teoria, aunque normativa, se planteaba también como una descripcién de las
elecciones de una persona razonable, es decir, como descriptiva. Como en la mayoria de
los tratamientos modernos de la toma de decisiones, en el ensayo de Bernoulli no se
considera que haya ninguna tension entre lo preceptivo y lo descriptivo. Seguln
Kahneman no es correcta esta idea fija, tricentenaria, de que se toman las decisiones

sobre la base de la utilidad de los estados finales de aquello de lo que se dispone.

Pero hay una tercera propension en la toma de decisiones que favorece la
quiebra de la racionalidad tal y como ha sido entendida desde Neumann y Morgenstern.
Tal propension no radica ni en el marco de presentacion ni en la aversion a las perdidas
sino en los procedimientos decisorios mismos, dado que se regresa a fuentes (heuristica)
subjetivas, experiencias anteriores del propio agente, u objetivas tales como estadisticas
conocidas pero cuyo empleo en determinadas situaciones no cumple con lo que se

entiende como “conducta racional” segun las teorias clasicas. Segun Kahneman cuando



las evidencias no apoyan las creencias que deseamos fueran hechos recolectamos
pruebas y ajustamos las creencias a medida que aumenta el nimero de pruebas a favor
que hemos recogido; sin embargo el proceso de busca es detenido por nosotros mismos
—considerando que ahi termina por si solo- en el momento en que la creencia preferida

se “percibe” como suficientemente respaldada (Contreras Sosa, 2003).

Para Kahneman no hay artificios que valgan si se quiere dar verdadera cuenta de
en qué consiste la toma de decisiones. No puede conseguirse un modelo ni predictivo ni
descriptivo coherente sin renunciar a dos supuestos de caracter formal y metodoldgico:
la unidad del sistema (para Kahneman habria dos) y la formalizacion matemética sin
restricciones (con respecto a los limites de las formas matematizantes de entender al
sujeto operatorio véase en este Diccionario la entrada Inminencia operatoria) Solo
abdicando de ambos podria construirse una alternativa. Pero hay una cuestion de
fundamento, no meramente formal, que también debe ser revisada a juicio de estos
autores. Se trata de la nocion de utilidad porque dependiendo de cual se maneje ésta
podra o no ser manipulada mediante artificios matematicos. La utilidad, desde la
prospect theory, no abarca s6lo lo conseguido, del mismo modo que la contra-utilidad
no es sélo lo que se pierde; por ejemplo, las compensaciones psicoldgicas pueden hacer
creer al agente, desde cierto punto de vista, que una pérdida ha podido quedar restaurada
por alguna suerte de ganancia no esperada que, no obstante, habria sobrevenido de igual
modo — todo lo cual el agente no lo ignora pero lo obvia a la hora de establecer su

“particular computo”.

El componente psiquico es inseparable de la toma de decisiones en la escala del

consumo. En la linea de los que abogan por la “inteligencia emocional” o por reubicar



la racionalidad dentro de los pardmetros temporales de la vida humana Kahneman
recusa el largo plazo como Unica preocupacién del comportamiento econémico; una vez
ubicados en la érbita del consumidor contemporaneo parece que hay que atender las
preferencias que buscan la consecucion del tono hedoénico buscado por el agente. De
este modo el homo oeconomicus debe ser entendido como una de las muchas ficciones
utiles -pero con fecha de caducidad- que podrian engrosar un inventario como el de

Vaihinger.
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