EL TRIMESTRE ECONOMICO, vol. LXXVII (3), num. 307, julio-septiembre de 2010, pp. 509-531

¢ESTA LA ECONOMIA
DEL COMPORTAMIENTO CONDENADA
A DESAPARECER?

Lo ordinario frente a lo extraordinario®

David K. Levine™*

RESUMEN

La economia moderna examina una variedad de temas que abarca desde la politica
econdmica hasta la teoria de las organizaciones. La economia del comportamiento
(behavioral economics) propone ser instrumental para comprender estos temas. El
objetivo de este articulo es responder la pregunta sobre qué es lo que aporta la eco-
nomia del comportamiento a la ciencia econémica. El hombre (o mujer, con mis
frecuencia en estos tiempos) moderno paradigmadtico de la economia moderna di-
fiere de la mdquina calculadora y fria que se utiliza como instrumento de trabajo. El
tomador de decisiones de la economia moderna estd rodeado de incertidumbre por
todos lados. Nuestro interés central es medir qué tan exitosos somos en la com-
prensién de la incertidumbre. Mi objetivo en este articulo no es detallar la teorfa tal
como se encuentra en la mente de los criticos que no estdn familiarizados con ella,
sino como se encuentra en la mente de los economistas que la utilizan. Esta teorfa es
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mucho mids exitosa de lo que la mayoria imagina —pero no carece de debilidades
que la economia del comportamiento tiene el potencial de remediar.

ABSTRACT

Modern economics examines a range of issues ranging from political economy to
the theory of organizations. Behavioral economics purports to be instrumental in
these extensions. The goal of this essay is to address the question of what —if any-
thing— behavioral economics brings to economics. The modern paradigmatic man
(or more often these days woman) in modern economics is different than the ice
cold calculating machine that often serves as a straw-man. The decision-maker in
modern economics is beset on all sides by uncertainty. Our central interest is in
how successful we are in coming to grips with that uncertainty. My goal in this es-
say is to detail not the theory as it exists in the minds of critics who are unfamiliar
with it, but as it exists in the minds of working economists. The theory is far more
successful than is widely imagined —butis not without weaknesses that behavioral
economics has the potential to remedy.

INTRODUCCION

Dado que Max Weber era profesor de economia, quizd sea apropiado
analizar la “economia del comportamiento” moderna en una citedra
en su honor. De hecho, las ciencias econémicas modernas han retomado
muchas de las cuestiones que fascinaban a Weber, desde la economia politi-
ca hasta la teorfa de las organizaciones. La economia del comportamiento
pretende contribuir positivamente en este sentido. Mi meta en esta citedra
es enfocarme en la cuestién de qué aporta la economia del comportamiento
a las ciencias economicas, si es que aporta algo.

Ciertamente, la economia del comportamiento estd de moda hoy en dia.
El lector de ocasién podria tener la impresién de que el homo economicus
racional tuvo una muerte tragica y que la profesion de economista ha seguido
adelante para ahora reconocer la verdadera irracionalidad de la raza huma-
na. Nada podria estar mds lejos de la verdad. La critica del homo economicus
no es nada nueva. En 1898 Thorstein Veblen escribié en tono sarcistico que
el hombre econémico racional es “un brillante calculador de placeres y do-
lores que oscila como un glébulo homogéneo de deseo de felicidad segun el
impulso de los estimulos”. Esta descripcion tenia poca relacion con las cien-
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cias econdmicas que se practicaban en aquel entonces, y todavia menos con
las que se practican hoy en dia. En efecto, durante buena parte de los dece-
nios de los setenta y setenta del siglo pasado, el hombre econdmico irracional
domind las ciencias econémicas. La tan criticada teoria de las expectativas
racionales fue una reaccién al hecho de que el término “hombre econémico
irracional” no es una mejor descripcién de quiénes somos que la de “brillan-
te calculador de placeres y dolores”. En muchos sentidos, el modelo de ex-
pectativas racionales fue una reaccién a “la presuncién implicita en estos [...]
modelos [...] de que se puede engafiar a la gente una y otra vez”, como escri-
bi6 Robert Lucas en 1995.

Enlas ciencias econémicas modernas, el hombre paradigmatico moderno
(0, con mds frecuencia en nuestros dias, la mujer) constituye un tomador de
decisiones asediado por la incertidumbre en todos los frentes. Nuestro inte-
rés se centra en la medida en que logramos lidiar con esa incertidumbre. Mi
meta en este articulo no es detallar la teorfa tal como existe en la mente de los
criticos que no estdn familiarizados con ella, sino en la mente de los econo-
mistas que ejercen su profesién como tales. La teorfa es mucho més exitosa
de lo que generalmente se imagina, pero no estd libre de debilidades que la
economia del comportamiento tiene el potencial de remediar.

|. UNA TEORIA QUE FUNCIONA: EL voTO

Uno de los instrumentos empiricos mds difundidos en la economia del
comportamiento es el experimento de laboratorio en el que se convocan a
grupos de personas —muchas veces estudiantes universitarios, pero con
frecuencia otros grupos conformados por personas de origenes étnicos di-
versos— para observar su interaccidn en situaciones sociales creadas artifi-
cialmente y estudiar cémo toman decisiones individualmente o en grupos.
En el laboratorio se han descubierto muchas anomalias de la teoria y los
profesionales han hecho hincapié en ellas con justa razén, ya que estamos
sumamente interesados en fortalecer las debilidades de nuestras teorias. Sin
embargo, no se debe perder de vista el hecho bésico de que la teoria funcio-
na notoriamente bien en el laboratorio.

La médula de la teoria econémica moderna “racional” es el concepto del
equilibrio de Nash (o no cooperativo) de un juego. Un juego es simplemen-
te una descripcion cuidadosa de una situacién social que especifica las op-
ciones que los “jugadores” tienen a su disposicién, la manera en que las



512 EL TRIMESTRE ECONOMICO

decisiones tomadas a partir de esas opciones generan resultados y cudl es el
sentir de los participantes respecto a dichos resultados. Una de las aplicacio-
nes mds polémicas de la teoria es la del voto. La teoria moderna del voto, por
ejemplo, la teoria de Feddersen y Pesendorfer (1996), se basa en la idea de
que un voto sélo tiene importancia si con éste se decide una eleccidn, en
cuyo caso es fundamental. Esto tiene consecuencias para la participacién de
los votantes, debido a que las elecciones deben ser lo suficientemente cerra-
das como para darles a los votantes un incentivo para su costosa participa-
cién. La cuestién de si esta es la manera en que se comportan los votantes es
un punto muy controvertido. Levine y Palfrey (2007) analizaron esta pre-
gunta en el laboratorio. Dividimos a los participantes en grupos con distin-
tos niimeros de votantes y a cada votante se le asigné al azar un costo por
participar en la eleccidn, cuyo importe era desconocido para los demds vo-
tantes. Ademds, cada votante recibia un premio si su equipo se llevaba la
mayoria de los votos. Posteriormente, mediante la teoria del equilibrio de
Nash y el supuesto de que los votantes eran totalmente egoistas y les impor-
taban sé6lo sus propios ingresos monetarios, procedimos a computar el
equilibrio de Nash tnico del juego. Se trata de un célculo dificil, que depen-
de criticamente de que la tasa de participacién debe ser tal que haga que al
votante decisivo le dé lo mismo participar que abstenerse. En efecto, pudi-
mos resolver el problema tan sélo numéricamente.

Acto seguido procedimos a recrear el ambiente tedrico en el laboratorio.
Elaspecto clave es que no tenfamos la expectativa de que los votantes pudie-
ran adivinar, calcular ni de ninguna otra manera saber intuitivamente cudl
serfa el mejor comportamiento. Antes bien, asi como es esencial para la teo-
ria econdmica moderna (véase la cita de Lucas mencionada lineas arriba),
nos imaginamos que si se les diera la oportunidad de aprender llegarian a un
equilibrio. Por tanto, les dimos amplias oportunidades de aprender gracias a
que cada uno de los votantes particip6 en 50 elecciones. La medida esencial
de hasta qué punto funciond la teoria reside en el grado de correlacién que
existe entre la frecuencia empirica de los hechos decisivos y los resultados
inesperados de las elecciones, por una parte, y la prediccion de la teoria, por
la otra. El diagrama de puntos de la grifica 1, de Levine y Palfrey (2007),
muestra las predicciones tedricas en el eje horizontal, asi como las frecuen-
cias empiricas en el eje vertical. Cabe hacer hincapié en que no existen para-
metros libres; la teoria no se adapta a los datos, sino que se hace un cdlculo
directo a partir de los pardmetros de los experimentos. Si la teoria funciona-
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ra perfectamente las observaciones se alinearian perfectamente en la linea de
los 45 grados. Como puede observarse, esta es la pauta.

Este ejemplo de una teoria que funciona es uno de tantos. Otros ejemplos
son las subastas orales dobles (Plott y Smith, 1978) y los ambientes mis am-
pliamente competitivos (Roth et al, 1991), asi como los juegos como el de
mejor oportunidad (Prasnikar y Roth, 1992).

[I. ¢ UNA TEORIA QUE FUNCIONA?: EL JUEGO DEL ULTIMATUM

A pesar del hecho de que la teoria funciona extremadamente bien para varios
juegos, existen algunos “fracasos” notorios. Uno de los mas famosos es el del
juego del ultimdtum. En este juego uno de los participantes hace una pro-
puesta para la reparticién de una cantidad de dinero —con frecuencia 10 d6-
lares y normalmente en incrementos de 5 centavos— y el segundo jugador
puede aceptarla, en cuyo caso el dinero se divide segin lo acordado, o recha-
zarla, en cuyo caso, los jugadores se quedan sin nada. Este juego se analiza
frecuentemente mediante una “refinacién” del equilibrio de Nash que requiere
que un equilibrio de Nash ocurra sin importar el historial de los juegos pasa-
dos. En particular, en el juego del ultimatum, si el segundo jugador es egoista,
debe aceptar cualquier oferta que le dé una cantidad superior a 0. En vista de
esto, el primer jugador deberia pedir —y obtener— al menos 9.95 ddlares.

No es ninguna sorpresa que esta prediccién —que el primer jugador pida
y obtenga 9.95 délares— se rechace contundentemente en el laboratorio. El
cuadro 1 muestra los resultados experimentales de Roth, Prasnikar, Oku-
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CuaDRrO 1*
x (délares) Ofertas Probal(a;iz%iif;er)ecbazo
2.00 1 100
3.25 2 50
4.00 7 "
4.25 1 0
4.50 2 100
4.75 1 0
5.00 13 0
27

2 Juegos en los que la cantidad a dividir es de 10 ddlares en la décima ronda.

no-Fujiwara y Zamir (1991). El importe x representa la parte de los 10 ddla-
res que se le ofrece al segundo jugador. (Los datos estin redondeados a los
25 centavos mds cercanos.)

El nimero de ofertas de cada tipo se registra en la segunda columna y la
fraccién de segundos jugadores que las rechazan se muestra en la tercera.
Nétese que los resultados no se pueden atribuir ficilmente a la confusién ni
la inexperiencia, dado que los jugadores ya habian participado en otros 9
juegos con otros jugadores. La suposicién de que el primer jugador pida y
obtenga 9.95 ddlares estd muy lejos de la realidad. La mayoria pide y obtie-
ne 5.00 délares y los pocos que piden mds de 6.00 ddlares tienen grandes
probabilidades de ser rechazados.

El fracaso de esta teoria es mds aparente que real. En primer lugar, la teo-
ria no exige que los jugadores sean egoistas, aunque ésta podria ser una
aproximacién conveniente en ciertas circunstancias, como seria en los mer-
cados competitivos. Los datos demuestran claramente que no lo son: un ju-
gador egoista nunca rechazaria una oferta positiva, aunque las ofertas no
generosas claramente tienen la probabilidad de ser rechazadas. Técnicamen-
te, este modo de preferencia social se conoce como rencor: la disposicion a
aceptar una pérdida para privar al oponente de una ganancia. Una vez que
tomamos en consideracién el rencor del segundo jugador, la renuencia del
primer jugador a hacer peticiones mayores es comprensible.

Ahora, analicemos mds de cerca lo que la teoria realmente nos dice acerca
de este juego. Toda teorfa es una idealizacién. Las preferencias —en este
caso las preferencias egoistas— que anotamos son, en el mejor de los casos,
una aproximacién de las “verdaderas” preferencias de los jugadores. Los
tedricos incorporan esta idea mediante el concepto de equilibrio & aproxi-
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mado de Radner (1990). Supongamos que s; es una eleccion estratégica del
jugador i, que p; son sus creencias acerca del juego de sus oponentes y que
u;(s;|u;) es una “utilidad” numérica o un “pago” que el jugador zespera re-
cibir con base en su estrategia y sus creencias. La condicién para el equili-
brio € es que cada jugador escoja una estrategia s; que pierda no més dee.

ui(silp )+ &> u;(siln ;)

y que sus creencias |; sean correctas. Si ¢ =0 estamos ante la definicién de
equilibrio de Nash. ¢Por qué permitir que € >0? En pocas palabras, ¢ es
nuestra medida de qué tanto difieren las “verdaderas” preferencias del juga-
dor de las preferencias #; que anotamos. Por tanto, permitimos la posibili-
dad de que el verdadero “pago” del jugador 7 al jugar s; pueda ser un tanto
mayor que lo que anotamos, pero por un margen de no més dee.En efecto, €
es una medida de la aproximacién que pensamos que hicimos cuando anota-
mos un modelo matematico formal del juego de los jugadores o de la incer-
tidumbre que tenemos acerca de la precisién de dicho modelo.

Entonces, la medida de la precisién de nuestro modelo no depende de si
el juego “parece un equilibrio”, sino de si¢ es una cifra pequefia. Tomemos
el caso del juego del ultimdtum. Podemos calcular ficilmente las pérdidas de
los jugadores que juegan con una respuesta inferior a la ideal como un pro-
medio de 0.99 délares por juego, de 10.00 que estan en juego. Algo en particu-
lar impresionante es que la mayoria del dinero no lo pierden los segundos
jugadores a quienes falsamente les hemos imputado preferencias egoistas,
sino los primeros jugadores que calculan erréneamente las probabilidades
de que sus ofertas sean rechazadas. Adviértase, sin embargo, que un primer
jugador que ofrece una reparticién del 50-50 podria no darse cuenta de que
podria pedir y obtener un poco mas sin ser rechazado y si sigue ofreciendo
una reparticién del 50-50 tampoco se dard cuenta de su error.

En la teoria econémica moderna tradicional se pone gran atencién en c6-
mo los jugadores aprenden a llegar al “equilibrio” y en el tipo de equilibrio
que podria resultar. Desde hace mucho tiempo se reconoce que con fre-
cuencia los jugadores tienen pocos incentivos para experimentar con dife-
rentes cursos de accién y, por ende, podrian quedarse estancados en obtener
menores ganancias de las que obtendrian si tuvieran mds informacién. El
concepto del equilibrio autoconfirmado capta esta idea. Este requiere que
las creencias sean correctas en cuanto a lo que los jugadores efectivamente
ven —las consecuencias de la oferta que efectivamente hacen—, pero no que
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tengan creencias correctas en cuanto a lo que no ven —las consecuencias de
las ofertas que ellos no hacen—. Al emplear este concepto podemos distin-
guir entre las pérdidas conscientes, que representan las pérdidas que un ju-
gador pudiera razonablemente conocer, y las pérdidas inconscientes debido
a un aprendizaje imperfecto. En el juego del ultimdtum, de los 0.99 délares
por juego que los jugadores pierden, 0.34 son pérdidas conscientes debido a
que los segundos jugadores rechazan las ofertas, y los 0.63 restantes se
deben al aprendizaje incompleto del primer jugador. Los pormenores de
estos calculos pueden consultarse en Fudenberg y Levine (1997).

Un mensaje que encontramos aqui es que al comparar las preferencias so-
ciales (un enfoque importante en la economia del comportamiento) y el
aprendizaje (un enfoque importante en la economia tradicional), el papel de
este tltimo es relativamente mds importante que el de aquéllas. El segundo
mensaje es que el fracaso de la teorfa es mucho menor de lo que sugiere un
andlisis superficial. Una simple comparacién de la prediccion de la perfec-
ci6én de los subjuegos con los datos indica que hay una falla abismal en la
teorfa. Sin embargo, una medida razonable del éxito de la teoria es que los
jugadores pierden solamente 0.34 de los 10.00 d6lares que pueden ganar.

I11. EQUILIBRIO: EL DEBIL FRENTE AL FUERTE

El problema principal con el equilibrio € no es que genere predicciones im-
precisas, sino que puede ser una teoria débil que con frecuencia produce un
rango de predicciones demasiado amplio. El juego del ultimdtum es un ejem-
plo perfecto: cone =0.99 délares el comportamiento observado es un equi-
librio tanto como lo es que todos los primeros jugadores pidan 9.95 d6lares
y los obtengan. Mientras que la debilidad no es conveniente en una teorfa, es
importante reconocer que la teoria en si nos dice cudndo es débil y cudndo
es fuerte. Cuando existe un rango reducido de predicciones, como en el juego
del voto o en juegos como el de la mejor oportunidad o las pujas competiti-
vas, la teorfa es atil y correcta. Cuando se tiene un amplio rango de predic-
ciones, como en el juego del ultimatum, la teoria es correcta, pero no tan util.

El papel de la economia del comportamiento —si es que existe alguno—
no es derrocar la teorfa existente, sino que deberia ser el de fortalecerla. Es
decir, los factores psicoldgicos son débiles comparados con los factores eco-
ndémicos, pero en ciertos tipos de juegos esto podria representar una dife-
rencia mayuscula.
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Para darnos una idea de las limitaciones de la teoria existente, es 1til
echarles un vistazo a las entranas del juego del voto antes descrito. A nivel
de los agregados, el modelo hace predicciones con una alta precisién. Sin
embargo, como puede verificar cualquiera que haya visto los datos experi-
mentales no procesados, el juego individual tiene mucho ruido estadistico y
se describe pobremente en la teorfa. La grafica 2, tomada de Palfrey y Levi-
ne (2007), resume el juego de los individuos.

Lajugada éptima para un individuo depende de las probabilidades de que
sea decisiva (que decida la eleccidn) y del costo de participacion. El eje hori-
zontal mide la pérdida derivada de la participacién en virtud del costo que le
corresponde aleatoriamente. Si en la eleccion de que se trate, el costo asigna-
do al azar hace que el jugador sea indiferente respecto a su participacién, la
pérdida es 0. De lo contrario, puede ser negativa o positiva, dependiendo de
cudnto se pierda debido a la participacion. El eje vertical es la probabilidad
empirica de participar. Las cruces indican los resultados de las elecciones in-
dividuales. Los circulos son los promedios de las cruces para cada nivel de
pérdida y la linea discontinua es el teorema que se describe a continuacién.
La teoria dice que esta funcién de la “mejor respuesta” deberia ser una recta
horizontal cuando la probabilidad de participar es igual a 1 hasta que las ga-
nancias (pérdidas negativas) lleguen a O en el eje horizontal, que luego se
convertiria en una linea vertical y posteriormente volveria a la posicién ho-
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rizontal cuando haya un valor de 0 para todas las pérdidas mayores a 0. Esto
dista mucho de la realidad: algunos jugadores cometen errores positivos y
otros, errores negativos. La clave estd en que en este juego del voto, los erro-
res tienden a compensarse entre si. El voto excesivo de un votante hace que
otros votantes quieran votar menos, por lo que la conducta agregada no se
afecta mucho por el hecho de que los individuos no se comporten exacta-
mente como lo predice la teorfa. Se puede hacer una observacién semejante
acerca de una subasta competitiva y otros juegos en los que el equilibrio es
fuerte y s6lido. A manera de contraste, en el juego del ultimdtum, el hecho
de que unos cuantos jugadores rechacen las malas ofertas cambia los incenti-
vos de quienes las hacen, de modo que querrdn hacer ofertas menores, alejan-
dose del equilibrio perfecto del subjuego, en lugar de acercarse a él.

Una caracteristica esencial de los datos del individuo es que el comporta-
miento es sensible al costo de los “errores”. Es decir, es mis probable que
los jugadores jueguen “subdptimamente” si el costo de hacerlo es bajo. Lo
mismo sucede con el juego del ultimdtum: es menos costoso rechazar las
malas ofertas que las buenas y, por supuesto, aquéllas se rechazan con mis
frecuencia.

Este hecho —la debilidad de los incentivos cuando los jugadores son casi
indiferentes— puede captarse de manera muy efectiva sin un andlisis “psi-
colégico” por medio de lo que se ha dado a conocer como el equilibrio de
respuesta cuantal o ERC. Este modelo de eleccion logistica que han emplea-
do los economistas desde que el trabajo de McFadden (1980) se popularizé
debido al articulo de McKelvey y Palfrey (1995) respecto al anélisis de datos
experimentales. Presupone que el juego es hasta cierto punto aleatorio. Su-
pongamos queo,(s;) es la probabilidad con la que cada jugador 7juega la es-
trategia s;. Supongamos ahora que A,;>0 es un parimetro de la funcién de
eleccion. Primero definimos las propensiones con las que se juegan las estra-
tegias, o p;(s;)=exp(h;#;(s;,0_;)). Esto nos dice que las personas tienen
mayor propensién a emplear estrategias de juego que generan mayores uti-
lidades. Las probabilidades del equilibrio ERC se generan al normalizar las
propensiones para que sumen 1.

0i(5) = pi(5i)/ 2 i)

Notese que esta férmula contiene un parimetro de preferencia desconoci-
do:A,.Sik; =0 el juego es totalmente aleatorio. A medida que A; crece, la
probabilidad de jugar con la “mejor” respuesta se aproxima a 0. Por tanto,



¢ESTA LA ECONOMIA DEL COMPORTAMIENTO CONDENADA A DESAPARECER? 519

podemos interpretar A; como una especie de indice de racionalidad. Para
darnos una idea de c6mo funciona esta teoria, en el experimento del voto
podemos estimar un valor comtin deA ; para todos los jugadores. Las proba-
bilidades de equilibrio correspondientes del juego se determinan con base
en lalinea discontinua de la grifica 1, lo que describe excelentemente bien el
juego individual, aunque a grandes rasgos hace las mismas predicciones del
juego agregado que el equilibrio de Nash.

Sibien el ERC es ttil para explicar muchas de las desviaciones experimen-
tales del equilibrio de Nash en juegos en los que el equilibrio de Nash es dé-
bil, percibe tinicamente el aspecto del costo de las preferencias. Es decir,
reconoce correctamente que las divergencias del juego egoista “totalmente
racional” normal son més probables si son menos costosas en términos ob-
jetivos, pero no intenta captar los beneficios del juego no egoista. Por ejem-
plo, no puede captar el hecho de que en ciertas circunstancias los jugadores
son altruistas y en otras, rencorosos. La bibliografia moderna de las prefe-
rencias sociales y la ecuanimidad, incluyendo a Rabin (1993), Levine (1998),
Fehr y Schmidt (1999), Bolton y Ockenfels (2000) y Gul y Pesendorfer
(2004), intenta captar esa idea. Por otra parte, ya hemos observado que como
fuente de desviaciones de la teoria “pura”, el aprendizaje incompleto es mds
importante que las preferencias sociales. El ERC funciona bien en cuanto a la
captacion de errores provenientes del aprendizaje incompleto y, de hecho,
estd implicito en los modelos de aprendizaje, por ejemplo en el juego ficticio
atenuado de Fudenberg y Levine (1995).

[V. EL APRENDIZAJE Y EL EQUILIBRIO AUTOCONFIRMADO

El aprendizaje y el aprendizaje incompleto, ya sea que se les considere eco-
nomia “conductual” o no, son parte importante de la economia tradicional
y lo han sido durante bastante tiempo. Un aspecto importante del aprendizaje
es la distincidn entre el aprendizaje activo y el pasivo. Uno aprende pasiva-
mente cuando observa las consecuencias de lo que hace simplemente estan-
do presente. Sin embargo, no podemos aprender de las consecuencias de las
cosas que no hacemos, por lo que, salvo en caso de que experimentemos ac-
tivamente al intentar distintas cosas, podriamos quedarnos en la ignorancia.

Como ya lo indiqué, la nocién del equilibrio autoconfirmado de Fuden-
berg y Levine (1993) capta esta idea. Un ejemplo sencillo adaptado de Sar-
gent, Williams y Zhao (2006a) por Fudenberg y Levine (2009) nos muestra
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c6mo éste desempefia un papel en el pensamiento econémico tradicional.
Consideremos un juego econémico sencillo entre un gobierno y un consu-
midor caracteristico o representativo. Primero, el gobierno elige entre una
inflacién alta o baja. Luego, en la siguiente etapa, los consumidores eligen
entre una tasa de desempleo alta o baja. Los consumidores siempre prefie-
ren una tasa de desempleo baja, mientras que el gobierno (digamos) obtiene
2 puntos por una tasa de desempleo baja mds un bono de 1 punto si la infla-
cién es baja. Si aplicamos la racionalidad “total” (la perfeccién del subjue-
go), podriamos razonar que el consumidor siempre elegird una tasa de
desempleo baja. Los gobiernos que reconozcan esto siempre optardn por
una inflacién baja. Sin embargo, supongamos que el gobierno cree errénea-
mente que una inflacién baja genera una tasa de desempleo alta; una creencia
muy difundida en su momento. En este caso, mantendrd la inflacién alta, y
al hacerlo, nunca aprenderd que sus creencias en cuanto a la baja inflacién
son falsas. Esto es lo que se le denomina un equilibrio autoconfirmado. Las
creencias son acertadas en cuanto a las cosas observadas —la inflacién alta—
mas no en cuanto a las no observadas —la inflacién baja.

Es imposible que este simple ejemplo le haga justicia a la larga trayectoria
de lainflacién, por ejemplo en los Estados Unidos. Se genera cierta cantidad
de informacién respecto a las consecuencias de la baja inflacién por el mero
hecho de que en ocasiones existe baja inflacidn fortuitamente. Sargent, Wi-
lliams y Zhao emplean un modelo dindmico y elaborado de aprendizaje de
la inflacién para entender la manera en que la politica de la Reserva Federal
de los Estados Unidos evolucioné después de la segunda Guerra Mundial y
a la postre dio por resultado la conquista de la inflacién en ese pais.

Mientras que la crisis econémica actual resulta sorprendente y novedosa
para quienes no son economistas, no lo es tanto para los economistas que
han observado y estudiado episodios similares en todo el mundo. Aqui tam-
bién el aprendizaje parece desempefiar un papel importante. Sargent, Wi-
lliams y Zhao (2006b) examinan una serie de crisis en la América Latina
desde una perspectiva tedrica del aprendizaje. Suponen que los consumido-
res tienen creencias de corto plazo que son acertadas, pero tienen dificulta-
des para anticipar correctamente los acontecimientos a largo plazo (el
colapso de la “burbuja”). Las crisis periddicas surgen a medida que se expe-
rimentan crecimientos insostenibles a largo plazo, pero los consumidores
no son capaces de prever de manera correcta lo que sucederd en un futuro
tan lejano.
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Cuando se habla de la crisis, existe la creencia ampliamente difundida de
que los banqueros y economistas “se equivocaron”. Los economistas anti-
cipan acontecimientos de este tipo, pero por su naturaleza, el aspecto tem-
poral resulta ser impredecible. A manera de contraste, dificilmente se puede
alegar que los banqueros hayan actuado de manera poco racional. Su objetivo
no es preservar sus bancos ni ocuparse de sus clientes, sino llenarse los bol-
sillos. Y parece que aprovecharon la crisis para hacerlo de manera muy eficaz.
Si durante tiempos de recuperacién econémica uno puede pagarse bonos y
lograr que el gobierno cubra sus pérdidas en tiempos de recesién econémi-
ca, no hay muchos incentivos para preocuparse por el ciclo econémico.

V. LAS TEORIAS DEL COMPORTAMIENTO

Aunque la economia del comportamiento resalta muchas paradojas y pro-
blemas de la economia tradicional, a menudo sus propios modelos y aseve-
raciones carecen de un nivel significativo de escrutinio. A continuacién, me
dispongo a examinar algunas teorias populares del comportamiento.

a) Elingenuno del gimnasio. Considérese los siguientes hechos tomados de
Della Vigna y Malemendier (2006) respecgto a las membresias de los gimna-
sios. En primer lugar, las personas que optan por pagar una membresia de
largo plazo en lugar de pagar por cada visita, pagan un promedio de 17 déla-
res por visita, contra una cuota fija de 10 por visita. Si dejamos de lado lo fas-
tidioso que resulta tener que encontrar un casillero disponible y la necesidad
de pagar por cada visita, podemos estar de acuerdo en que esto constituye
cierta evidencia de que las personas estdn intentando comprometerse a asis-
tir al gimnasio.

En el mundo idealizado que suelen estudiar los economistas, jamds hay
necesidad de que un tomador de decisiones individual se comprometa. En la
realidad, con frecuencia optamos por comprometernos a fin de evitar com-
portamientos futuros que pensamos seran tentadores pero que tendran con-
secuencias adversas a largo plazo: el drogadicto que se encierra en un centro
de rehabilitacién es un ejemplo claro. La membresia de un gimnasio da el
mismo sentido. Faltar a una sesién de ejercicio puede ser tentador, pero en
el largo plazo tiene consecuencias adversas para la salud. El hecho de tener
que pagar 10ddlares hard que sea mds ficil encontrar pretextos paranoir.

Hasta ahora, todo va bien para la economia del comportamiento. Ha po-
dido identificar un fenémeno que los modelos estindar no pueden explicar
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—el deseo de contar con un compromiso cuando se estudia la toma de deci-
siones de una sola persona—. Desde luego, aun cuando existe un compro-
miso, algunas personas terminan ddndose por vencidas y dejan de asistir al
gimnasio. Sin embargo, los datos de Della Vigna y Malmendier muestran
que caracteristicamente las personas tardan en promedio 2.3 meses en tomar
la decisién de cancelar una membresia autorrenovable. La pérdida prome-
dio es de casi 70 ddlares, en comparacion con lo que costaria cancelar en el
momento en que la persona deja de asistir.

Si dejamos de lado el hecho de que puede pasar bastante tiempo antes de
que se tome la decisién final de ya no ir el gimnasio, todos conocemos esta
desidia. ¢ Para qué cancelar hoy cuando se puede cancelar manana? O, dado
que se trata de un pago mensual, ; por qué no esperar hasta el proximo mes?
Una interpretacién conductual de esta desidia es que las personas son inge-
nuas en el sentido de que no entienden que son desidiosas. Es decir, pospo-
nen la decisién hasta mafiana, pensando que mafana hardn algo y no
entienden que mafiana tendrdn que tomar la misma decisién, la cual volve-
rdn a posponer. Efectivamente, puede haber gente que actie asi, pero si
aceptamos que las personas que posponen la cancelacién estin cometiendo
un error, existen varios tipos de creencias falsas que tal vez se cumplan y que
explican este hecho. Una es que son desidiosas pero no lo saben. Otra es que
en la realidad cancelar una membresia es algo sencillo y barato, pero las per-
sonas perciben erréneamente que es un proceso fastidioso y tardado que
implica un sinfin de ments telefénicos, empleados que desaparecen y se re-
fugian en la privacidad de la oficina durante mucho tiempo, y todos los
demds panoramas que estamos acostumbrados a ver cuando intentamos
cancelar un cargo a una tarjeta de crédito.

Entonces, la pregunta que se debe hacer respecto a la interpretacién de
que las personas son “ingenuas” es la siguiente: ¢ qué es mds probable?; ¢que
las personas estén mal informadas en cuanto a algo que han observado todos
los dias durante toda su vida (sean desidiosas 0 no) o a algo que han observa-
do con poca frecuencia y que, segtin los datos, implica un costo alto (es decir,
la cancelacién)? La teoria del aprendizaje apunta a ésta tltima: las personas
tienden més a equivocarse en asuntos de los cuales saben poco.

Otro punto que cabe sefialar es que el supuesto cmportamiento “impulsi-
vo” —es decir, sucumbir ante la tentacién — muchas veces definitivamente
no lo es. Veamos el caso de Eliot Spitzer, quien perdié su empleo como go-
bernador de Nueva York por su comportamiento “impulsivo” al recurrir a
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los servicios de prostitutas. Sin embargo, el hecho es que pagé por estos ser-
vicios con meses de anticipacion (comprometiéndose él a visitar prostitutas
y no lo contrario) y en una ocasién incluso pagé el vuelo de una prostituta
desde Washington D.C. hasta Nueva York, y al hacerlo logré violar no sélo
las leyes federales sino también las estatales. Asimismo, cuando a Rush Lim-
baugh le descubrieron grandes cantidades de viagra en un viaje desde la Re-
publica Dominicana, muchos sospecharon que habia ido a ese pais para
tomarse unas “vacaciones sexuales”, algo que dificilmente se puede hacer
impulsivamente de altimo momento. O tal vez haya un ejemplo mis cerca-
no para la mayoria de nosotros: ¢qué tal ese viaje a Las Vegas? Algo asi tam-
bién se programa con mucha antelacién, con la expectativa de la emocién
que produce participar en comportamientos impulsivos. Desde luego, los
mds sensatos de nosotros tal vez pensemos en limitar la cantidad de efectivo
que llevamos en el viaje. Se trata de un punto sencillo: no existe ningin
conflicto intrinseco entre nuestro ser “racional” y nuestro ser impulsivo. En
realidad las pruebas muestran que con frecuencia nuestro ser racional facili-
ta las actividades de nuestro ser impulsivo en lugar de anularlas.

b) La teoria prospectiva al rescate. En general, los psic6logos consideran
que el modelo de teoria de la decisién que emplean los economistas, la teoria
delautilidad esperada, es unalocura. Las razones por las que opinan asi son
sutiles —aunque existe un problema real que analizamos en la parte final del
presente articulo—, pero los psicélogos también ofrecen una seria opcién,
denominada teoria prospectiva. Esta consta de dos partes: en la primera, las
ganancias y las pérdidas se cuantifican respecto a un punto de referencia.
Desafortunadamente, paralos economistas el punto de referencia parece va-
riar segtin el contexto, de una manera no totalmente explicada. Vamos a cen-
trarnos en la segunda parte de la teoria prospectiva, que dice que las
personas dan mayor ponderacidn a las probabilidades bajas y menor pon-
deracién alas probabilidades altas. Bruhin, Fehr-Duda y Epper (2007) (eco-
nomistas, dicho sea de paso) realizan un estudio experimental meticuloso
para descubrir cudl podria ser la funcidén de ponderar las probabilidades. Su-
pongamos que p; es la probabilidad de ganar uno de dos premios x;>0.
Encuentran que en el caso de las ganancias, muchas personas optan por ha-
cer jugadas como si maximizaran la funcién de utilidad

Saepitt
U= Pi 1.056

846p 4 (1—p, )4
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Sin embargo, uno de los inconvenientes de las teorias es que arrojan una
serie de predicciones, no sélo dentro del laboratorio sino también fuera de
él. ¢Qué preferiria usted?: 7) recibir 5 mil délares en la mano o i) jugarse un
“volado” con una probabilidad del 50 por ciento de ganarse 9 700 d6lares o
no ganar nada. Creo que la mayoria preferiria la opcién z). Sin embargo, un
individuo con la funcién de utilidad “caracteristica” sefialada lineas arriba
elegird la opcidn i7). Asi que la teoria prospectiva también tiene sus propias
paradojas.

Segtin esta linea, parte de la motivacién detrds de la teoria prospectiva
consiste en un rompecabezas importante de la teorfa de la decision, que se
denomina la paradoja de Allais. Considere estos dos panoramas: en el pri-
mero, hay que elegir entre recibir 1 millén en la mano y jugar una loteria en
la que se ofrece la posibilidad de no ganar nada, con una probabilidad de
1%, de ganar 1 millén, con una probabilidad de 89%, y ganar 5 millones,
con una probabilidad de 10%. La mayoria de las personas optan por el mi-
l16n de délares en la mano. En el segundo panorama hay que elegir entre dos
loterias. La primera loteria ofrece la posibilidad de no recibir nada, con una
probabilidad de 89%, y ganar 1 millén con una probabilidad de 11%, mien-
tras que la segunda ofrece la posibilidad de no ganar nada, con una probabi-
lidad de 90%, y ganar 5 millones, con una probabilidad de 10%. En este
caso, la mayoria optaria por la posibilidad de ganar 5 millones, con una pro-
babilidad de 10%. Sin embargo, ningtin maximizador de la utilidad espera-
da puede escoger entre estas posibilidades: si se optara por recibir 1 millén
en la mano en el panorama 1, entonces un maximizador de la utilidad espe-
rada debe optar por la posibilidad de ganar 1 millén, con una probabilidad
del 11% en el panorama 2. La teoria prospectiva ofrece una posible solucién
para esta paradoja, ya que las probabilidades menores se exageran, lo que
hace relativamente menos atractiva la primera opcién del panorama 1, aun-
que no tanto en el panorama 2. Desafortunadamente, la funcién de utilidad
de Bruhin, Fehr-Duda y Epper (2007), sefialada lineas arriba, no lleva a la
inversion de preferencias de la paradoja de Allais. Aunque esto explica los
datos de laboratorio, no explica la paradoja de Allais.

c) Becker, Marschak y DeGroot. Si volvemos al tema de cudles son los
errores mas probables, otra paradoja de la economia del comportamiento es
la llamada disposicién a pagar comparada con la disposicién a aceptar. Por
ejemplo, sia unas personas les preguntamos cudnto estdn dispuestas a pagar
por una taza para café, nos dardn un valor relativamente bajo, pero si les da-
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mos una taza para café y les preguntamos en cudnto la venderian, nos darin
un valor relativamente alto. A primera vista, esto no constituye una parado-
ja: todos sabemos que hay que comprar barato y vender caro. Sin embargo,
la obtencién de los valores se hace mediante un método denominado el pro-
cedimiento de obtencién de Becker, Marschak y DeGroot. Se declara una
disposicidn a pagar o a aceptar, y luego se asigna un valor aleatorio. Si el re-
sultado de la asignacion aleatoria es menor que el valor declarado (en caso
de una disposicidn a pagar) entonces se vende el articulo al precio seleccio-
nado aleatoriamente. Si el resultado de la asignacion aleatoria es mayor que
el valor declarado, entonces no se realiza ninguna transaccion.

¢Queda claro que cuando se emplea este procedimiento, la mejor forma
de actuar sin temor a equivocarse es pedir el valor real y no comprar barato
y vender caro? Es cierto, y con frecuencia los implicados estin al tanto de
este hecho. Entonces, ¢ hay aqui una paradoja?, como ciertos economistas y
psicélogos de la conducta argumentarian, o ¢simplemente es que a las per-
sonas les cuesta trabajo entender un procedimiento complejo y poco cono-
cido? La respuesta es esta tltima: Zeiler y Plott (2004) muestran que si los
implicados estdn bien preparados para entender el procedimiento de obten-
cién —para que les quede claro que lo mejor que pueden hacer es declarar su
valor real —, entonces no hay ninguna diferencia entre la disposicién a pagar
y la disposicion a aceptar el pago. Sila observacion de que a las personas les
cuesta trabajo entender decisiones complejas y que a veces se equivocan se
considera “conductual”, entonces hay poca necesidad de pruebas experi-
mentales para comprobarlo; el hecho de que los estudiantes se equivocan en
los exdmenes deberia ser prueba suficiente de que las personas no son
completa y totalmente racionales.

VI. LA PSICOLOGIA FRENTE A LA ECONOMIA

Gran parte de la economia del comportamiento surge del hecho de que las
personas tienen un lado emocional e irracional que los modelos econémicos
tradicionales no logran incorporar. A manera de contraste, este aspecto de
la humanidad fascina a los psicélogos desde hace mucho tiempo, por lo que
tienen muchos modelos e ideas al respecto. No es ninguna sorpresa que gran
parte de la economia del comportamiento intenta importar ideas y modelos
establecidos por psicélogos. Los que me conocen saben que tengo una serie
de chistes al estilo de “;por qué los psic6logos son mds tontos que las palo-
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mas?” Dado que los psicélogos que conozco son mis listos que yo, ya se
imaginaran lo que esto implica para mi. Mis concretamente, es importante
reconocer que las metas de los psicélogos y las de los economistas son muy
distintas, algo que tiene consecuencias cuando se quieren importar ideas del
campo de la psicologia al campo de la economia.

La diferencia fundamental entre los psicélogos y los economistas es que a
los psicélogos les interesa el comportamiento del individuo, mientras que
a los economistas les interesa explicar los resultados de grupos de personas
que interactdan. Los psicélogos también se centran en la disfuncién huma-
na; gran parte de la meta de la psicologia es ayudar a las personas a ser mds
funcionales (la mayoria de los psic6logos operan desde consultorios clini-
cos). De hecho, la mayoria de las personas son bastante funcionales gran
parte del tiempo, por eso los economistas se centran en aquellas personas
que son “racionales”. Ciertos tipos de acontecimientos que le interesan al
economista —las manifestaciones de panico, por ejemplo— sin duda se be-
neficiardn de un entendimiento de la disfuncién humana. Pero, por ejemplo,
la manera en que los administradores de fondos mutuos logran tener una
cartera equilibrada no es un candidato tan evidente. Ciertamente, uno de los
temas del presente articulo es que en el laboratorio experimental, el modelo
mis sencillo de la conducta humana —racionalidad egoista con aprendizaje
imperfecto— explica de manera notoriamente adecuada la mayoria de los
comportamientos.

La diferencia entre el comportamiento del grupo y el del individuo tam-
bién es bastante decisivo en otros aspectos. Existe un pequefio segmento de
la bibliografia de la psicologia que, en efecto, comete una falacia de compo-
sicién, razonando que si logramos explicar el comportamiento del indivi-
duo, inmediatamente podemos aplicar las conclusiones al comportamiento
del grupo. El ejemplo mds obvio en este sentido es la idea de que si pudiéra-
mos hacer que las personas fueran mejores —digamos, més altruistas— esto
beneficiaria a la sociedad en general. Esta percepcion queda lejos de la reali-
dad; en Hwang y Bowles (2008) existe un buen ejemplo de un contexto de
interaccidn en el que contar con mejores personas da por resultado una so-
ciedad inferior. De manera mds intuitiva, desde la perspectiva de un profe-
sional del campo clinico, tal vez sea conveniente aumentar la funcionalidad
de un capo de la mafia. En efecto, la ética médica se centra cabalmente en el
paciente, sin tener en cuenta el papel que éste desempeiia en la sociedad. Por
supuesto, hacer que un capo de la mafia sea mds funcional puede resultar ex-
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tremadamente perjudicial para la sociedad en un sentido méds amplio. En re-
sumidas cuentas, lo que le conviene al individuo no siempre le conviene a la
sociedad, y necesitamos y acudimos a los modelos de la teoria de juegos y
otros modelos relacionados con ellos a fin de entender las consecuencias
que el comportamiento del individuo tiene para el grupo.

La necesidad de estudiar grupos con un nimero potencialmente grande
de individuos impone restricciones a los modelos econémicos de la toma de
decisiones del individuo a las que los psicélogos no estin sujetos. Los eco-
nomistas necesitan modelos de comportamiento sencillos y amplios. Los
modelos de comportamiento limitados y complejos no se prestan ficilmen-
te al estudio del comportamiento proveniente de la interaccién de muchas
personas. Por eso los economistas se centran en modelos axiomdticos que
dan cierta garantia de que el modelo explica no s6lo datos especificos, sino
que también produce buenos resultados en una amplia gama de contextos
sociales. Para dar un ejemplo especifico, la investigacion psicoldgica del
descuento hiperbdlico se concentra en hallar formas funcionales e ingenio-
sas que se ajusten a un amplio rango de datos del comportamiento de los hu-
manos (y de los animales) asociado con la demora de la recompensa. Desde
la perspectiva del economista, estos modelos pueden ser ttiles para poner a
prueba y calibrar nuestros propios modelos, pero no pueden integrarse
convenientemente a situaciones sociales complejas.

Por ultimo, existe el tema de la toma de decisiones y la fisiologia de la to-
ma de decisiones, por ejemplo, como ésta se representa graficamente al exa-
minar el cerebro con equipos de resonancia magnética funcional. Lo que es
fundamental entender es que, para las decisiones que les interesa a los eco-
nomistas, gran parte de la accién no se da en el cerebro, ni tampoco estd su-
jeta a la memoria y las demds limitaciones del cerebro humano. Incluso
antes de que todos tuviéramos computadoras personales, tenfamos hojas de
papel que podian usarse no sélo para mantenernos al tanto de la informa-
cién, sino también para hacer cdlculos. Para la mayoria de las decisiones que
les interesa los economistas, estos auxiliares externos desempefian un papel
critico y sin duda llevan a una racionalidad superior en la toma de decisiones
de la que obtendriamos si todos tuviéramos que tomar decisiones mental-
mente y sobre la marcha.

Una manera conveniente de resumir esto es considerar el tema principal
de esta citedra: el hecho de que la economia del comportamiento puede
contribuir a la consolidacién de la teorfa econémica existente pero que, al
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menos en su forma actual, no ofrece ninguna posibilidad realista de suplan-
tarla. Ciertos modelos “conductuales” ya cobraron importancia en las cien-
cias econdmicas tradicionales: éstos incluyen modelos de aprendizaje, de la
formacion de hadbitos y del fenémeno afin de la fidelizacién del consumidor
(consumer lock-in). Las criticas conductuales que hacen caso omiso del gran
aumento en el alcance y la precisién de la teorfa tradicional que se ha dado
gracias a estas innovaciones son un yerro absoluto. En el lado opuesto existe
lo que describiria como trabajos que no forman parte de las ciencias econé-
micas tradicionales, sino que son més bien obras en proceso que tal vez, en
algiin momento, lleguen a formar parte de la economia tradicional. Las ideas
de la aversién a la ambigiiedad y la nocién instrumental afin de que algunas
personas con las que interactuamos tal vez sean deshonestas, son relativa-
mente nuevas y ain controversiales. El uso de modelos de pensamiento de
niveles k (level-k thinking) para explicar jugadas aisladas en situaciones en
las que los jugadores tienen poca experiencia, funciona bien dentro del labo-
ratorio, pero sigue sin comprobarse como un método para analizar las cues-
tiones econémicas importantes. Asimismo, aun no se ha demostrado que la
teorfa de la seleccion del mend y el autocontrol tenga amplia utilidad. La teo-
ria de las preferencias interpersonales (o sociales) sin duda es necesaria para
explicar muchas cosas; sin embargo, hasta el momento no se ha dado ningin
modelo persuasivo y de utilidad generalizada.

VII. LA PARADOJA DE RABIN

Hasta ahora nos hemos centrado en los rompecabezas y paradojas que han
cautivado la imaginacién de economistas y psic6logos. El hecho es que, en
cierta medida, todos éstos tienen una importancia secundaria para los econo-
mistas. Sin embargo, la teorfa actual de la utilidad esperada tiene un defecto
dréstico que quizd represente un buen punto para concluir este ensayo. De-
finitivamente, este defecto no tiene una importancia secundaria, sin embar-
go, los economistas del comportamiento le han prestado relativamente poca
atencién —y ni qué decir de los psicélogos—. Se trata de la paradoja de Ra-
bin (2000).

Ofreceré mi propia versién de la paradoja de Rabin, basada en afios de
observar la presentacién de articulos experimentales en los que se cuantifi-
caban las actitudes hacia el riesgo, sin que ni una sola vez se haya comentado
que sus resultados son disparates en tres érdenes de magnitud. Una de las
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medidas que los economistas emplean para cuantificar la aversidn al riesgo
es el llamado “coeficiente de aversion relativa al riesgo”. Cuanto mayor sea
este nimero, mayor serd la cantidad que uno esté dispuesto a pagar por una
opcién dada a una posibilidad riesgosa. Supongamos que a lo largo de su
vida usted acumula un patrimonio con un valor de 860 mil ddlares, lo que se
aproxima a la mediana en los Estados Unidos. Supongamos también que
le resulta indiferente una probabilidad de 70-30% para la posibilidad ) 40 y
32 d6lares y la posibilidad 7z) 77 y 2 d6lares, indiferencia que muchas perso-
nas presentan en el laboratorio (Holt y Laury, 2002). Entonces, su coefi-
ciente de aversién relativa al riesgo es de 27 950. Si éste le parece un niimero
grande es porque lo es. Un rompecabezas que los economistas han estudia-
do mucho es por qué la tasa de rendimiento de las acciones es mucho mds al-
ta en comparacién con la de los bonos, dado que las acciones no representan
un riesgo considerablemente mds grande. De hecho, también podemos cal-
cular la aversidn al riesgo de una persona que se encuentra en el margen en-
tre adquirir acciones (fondo mutuo con base en el indice S&P 500) o bonos
del gobierno de los Estados Unidos, situacién en la que nos encontramos
muchos. La respuesta es que el coeficiente de aversion relativa al riesgo co-
rrespondiente es de 8.84. Este difiere de la respuesta que obtenemos en el la-
boratorio en mds de tres 6rdenes de magnitud.

Hay que reconocer el mérito de los psicélogos y senalar que su principal
modelo de actitudes hacia el riesgo es la teoria prospectiva, la cual permite
que las actitudes hacia el riesgo dependan del contexto (o “punto de referen-
cia”). No hay manera de explicar las grandes diferencias entre las actitudes
ante un riesgo grande y ante un riesgo reducido sin acudir a un modelo que
dé cuenta de la dependencia contextual. Sin duda alguna, esto constituye un
ambito en el que se precisa avanzar de manera rdpida e inmediata.
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