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Introducciéon

A lo largo de sus vidas las personas frecuentemente deben tomar decisiones.
Algunas de ellas son percibidas como muy sencillas y son resueltas de forma
practicamente automatica, pues demandan pocos recursos de procesamiento. Otras
decisiones en cambio son apreciadas como relevantes respecto de sus posibles
consecuencias y por ello son llevadas a cabo con precaucién, luego de un arduo
esfuerzo consciente para determinar la opcion mas ventajosa tras la evaluacion de los
posibles resultados de cada alternativa. En general, la forma en que se toman
decisiones con el fin de obtener recursos (por ejemplo, alimento, pareja) puede producir
diferencias en el éxito reproductivo entre individuos. A lo largo de la historia evolutiva se
fueron propagando las reglas de decision de los individuos que dejaron mayor cantidad
de descendientes. Por ello resulta de interés explorar los mecanismos subyacentes a
este proceso, estudio que debe realizarse a través del andlisis sistematizado de un
variado conjunto de conductas (Kahneman, & Tversky, 1979; Kahneman, 2002). En el
presente texto se explicardn conceptualmente estos mecanismos y se presentaran
ejemplos concretos para que los alumnos sepan aplicar estos conceptos teéricos a

situaciones particulares.

Las teorias clasicas sobre latoma de decisiones

Las teorias clasicas sobre el proceso de toma de decisiones fueron desarrolladas en
el contexto de las teorias econdmicas. Estas teorias clasicas conciben a los seres
humanos como seres racionales que evallan exhaustivamente las diferentes opciones
antes de realizar una eleccién (De Carlos, 2005). Esta perspectiva predice que de un
conjunto de alternativas las personas eligen aquella que consideran mas adecuada con
el fin de maximizar su utilidad (Espino Morales, 2004). Este concepto de utilidad hace
referencia a las consecuencias beneficiosas que se obtienen tras determinadas
elecciones. Los individuos elegiran, en la medida de lo posible, aquella opcion que, entre
todas, reporte mas beneficios. Debe notarse que para que ello ocurra es necesario que
la persona disponga de toda la informacién acerca de las consecuencias de cada
eleccion y de su probabilidad. Fue Jacques Bernoulli (s. XVII) quien por primera vez

formul6é los fundamentos de la Teoria de la Utilidad que establece a la deliberacion



racional como fundamento de la toma de decisiones (De Carlos, 2005). De acuerdo a
esta teoria los individuos eligen sopesando conjuntamente en cada eleccion las
probabilidades de sus costos y de sus beneficios, arribando asi a la decisibn mas
ventajosa. Por ejemplo, para decidir si se incursiona 0 no en un juego de apuestas se
compararia el valor esperado para cada alternativa y se elegiria aquella que provea el

valor mas alto en cuanto a beneficios y mas bajo respecto de los costos.

Un grave problema para esta perspectiva es que no siempre puede pensarse un
valor objetivo para cada alternativa. Por ejemplo, el valor del dinero depende no sélo de
su valor nominal sino también del grado de riqueza que posea la persona que lo valora.
De esta manera, el grado de atractivo que genere una suma de dinero potencial
aportada por una posible eleccién en un juego de azar sera distinto de un individuo a
otro, dependiendo de la riqueza de base poseida por cada jugador. Esto influira, por
ejemplo, en si el individuo acepta jugar o no. Daniel Bernoulli (1738) acufié entonces el
término Utilidad Esperada para referirse a las metas, expectativas y preferencias que
tienen los diferentes individuos al momento de tomar decisiones (Gonzalez Labra,
Peralta, Artieta Pinedo & Ceacero Cubillo, 1998). Tales expectativas también influyen
sobre la toma de decisiones junto con el analisis racional de la informacion. A esta
ampliacion y mejora de la teoria clasica se la llama la Teoria de la Utilidad Esperada,
segun la cual cada persona ante diferentes opciones evalla la probabilidad de
ocurrencia de cada alternativa y le asigna un valor en funcién de las expectativas de
utilidad que tiene para una situacion particular. La alternativa que maximice la utilidad
esperada sera la que los individuos racionalmente consideren como mas acertada y por

lo tanto esa opcidn sera la elegida. Los supuestos de este planteo son:

1) Las personas estan informadas sobre las alternativas y sobre las

consecuencias de cada eleccidn, y son sensibles a esta informacion.

2) Las personas son seres racionales y eligen aquellas alternativas que

maximizan la utilidad esperada.

3) Las consecuencias de las elecciones poseen probabilidades objetivas de

ocurrencia.

4) Existe independencia objetiva de cada opcién (principio de independencia)
para provocar su preferencia en un individuo concreto segun la utilidad

esperada por éste.

Una critica a los problemas propuestos por las teorias clasicas es que en ellos se
establecen probabilidades fijas para cada opcién. Ademas, en los problemas reales que

afronta la gente comdn no siempre pueden ser conocidas esas probabilidades



(Gonzélez Labra et al., 1998). Sin embargo, estas primeras teorias sobre la toma de
decisiones ejercieron una importante influencia en la formulacién de distintas teorias
biologicas y psicolégicas. En resumen, las teorias economicas cléasicas de toma de
decisiones postulan que los seres humanos realizan decisiones racionales, evaluando
las ventajas y desventajas de los estimulos econdémicos, y que prefieren evitar las
situaciones de incertidumbre y la toma de riesgos en general (De Carlos, 2005;
Gonzalez Labra et al., 1998).

La Teoria de las Perspectivas

A mediados del siglo pasado se mostrg, a través de una serie de experiencias, que
las elecciones de los individuos pueden variar de acuerdo a como se les presenta un
mismo problema (Allais, 1953). Por ejemplo, la misma situacién y las mismas opciones
pueden ser planteadas en un caso destacando las pérdidas potenciales que ocasionaria
una u otra eleccion, y en otro poniendo de relieve las ganancias obtenidas tras uno u
otro suceso (Gonzdlez Labra et al.,, 1998; Espino Morales, 2004). A continuacién se

describen dos problemas formulados por Allais (1953):

Problema 1
Supongamos que se cuenta con 300 ddlares.
Se debe elegir entre:
- A: una ganancia segura de 100 ddlares.

- B: Una probabilidad del 50% de obtener 200 délares y una probabilidad del 50% de

no obtener ganancia alguna.

Problema 2
Supongamos que se cuenta con 500 délares.
Se debe elegir entre:
- A: una pérdida segura de 100 dolares.

- B: Una probabilidad del 50% de no perder nada y una probabilidad del 50% de
perder 200 dolares.




La mayoria de los sujetos tiende a elegir la opcion A cuando se enfrentan al primer
problema y la opcién B en el caso de recibir la segunda version. Sin embargo, ambos
problemas, en términos de la utilidad esperada, son equivalentes. En este caso la

riqueza a disposicion del sujeto después de que las elecciones han sido efectuadas es:

Problema 1

Caso A:400conp=1

Caso B: 500 conp=0.50300conp=0.5
Problema 2

Caso A:400conp=1

CasoB:500conp=050300conp=0.5

Si la utilidad esperada es igual para las opciones A y B de ambos problemas, segun
el principio de independencia, una u otra opcién deberia ser elegida siempre, y no
deberia importar el modo de presentacién. Sin embargo los resultados de las
experiencias de Allais mostraban que no se mantenia la equivalencia entre opciones que
exhiben la misma utilidad. EIl modo de presentacién de las opciones parecia afectar la
toma de decisiones y esto iba en contra de las predicciones de las teorias clasicas
segun las cuales las alternativas debian ser elegidas s6lo por la maximizacion de la
utilidad. Los resultados de Allais eran inconsistentes con los modelos clésicos, pero no

tuvieron en su momento gran repercusion (Gonzalez Labra et al., 1998).

Afios mas tarde Kahneman y Tversky (1981) realizaron una serie de experiencias
con problemas semejantes a los utilizados por Allais (1953), por ejemplo el Problema de
Asia (ver mas adelante), y nuevamente encontraron sesgos asociados al modo en el que
la informacion era presentada. Estos autores integraron hallazgos de la psicologia
cognitiva y de la economia en una explicacién sobre como se produce la toma de
decisiones en contextos de incertidumbre y de riesgo, tarea por la cual Kahneman recibe
el premio Nobel de Economia en el afio 2002. En su caso se premié la originalidad del
programa de investigacion, que se basa en la utilizacién de experimentos psicoldgicos
de laboratorio para el andlisis econdmico. Estas experiencias que fueron realizadas
durante varias décadas de trabajo implicaron un cuestionamiento sistematizado al

supuesto de racionalidad en la toma de decisiones adoptado por las ideas clasicas.



Las investigaciones de Tversky y Kahneman se iniciaron estudiando los “atajos”
intelectuales con los que la mayoria de las personas tiende a manejarse para estimar la
probabilidad de un suceso. Interesaba indagar cuales eran los procesos psicolégicos
involucrados en estas estimaciones. A los autores les sorprendi6 la no utilizacién de los
conceptos de probabilidad y estadistica, no sélo por parte de participantes extraidos de
poblacion general sino también por personas familiarizadas con dichos conceptos
(Tversky & Kahneman, 1971; Kahneman, & Tversky, 1972). Postularon que los errores
sistematicos que se cometian al realizar las tareas se debian a que al resolver los
problemas no se razonaba de un modo normativo, sino que en la evaluacién de estas
cuestiones que implicaban la nocidon de probabilidad los sujetos utilizaban “atajos
mentales” o heuristicos para llegar a una estimacion (Tversky & Kahneman, 1974). Las
personas disminuian las complejas tareas de estimacién de probabilidades a formas
simples e intuitivas. En general estos atajos intelectuales suelen ser Utiles, pero a veces
conducen a errores sistematicos y predecibles. También postularon que podian
reducirse las diferentes estrategias utilizadas a un numero limitado de principios

heuristicos.

Clases de heuristicos

Los tres tipos de “atajos” propuestos por Tversky y Kahneman (1974) son los

heuristicos de (a) representatividad, (b) accesibilidad, y (c) ajuste y anclaje.

A) Heuristico de representatividad: en este caso se juzga ya sea a personas, cosas 0
situaciones como parte de una misma categoria o clase. Se califica qué tan prototipico o
semejante es el caso particular respecto del conjunto de referencia, en vez de utilizar
informacién estadistica relevante. Este atajo mental provoca un menor esfuerzo
cognitivo para arribar a un juicio, pero puede generar errores importantes al momento de
hacer una estimacién real. El razonamiento que realiza el sujeto puede verse sesgado
por variables que afectan a la semejanza. El siguiente ejemplo ilustra el heuristico de

representatividad (Tversky & Kahneman, 1973; Tversky & Kahneman, 1984).

Problema: Se ha realizado una evaluacion de los rasgos de personalidad de 30
ingenieros y de 70 abogados, todos ellos profesionales destacados. A continuacion se
extrae, de manera aleatoria, la descripcién de uno de los 100 hombres entrevistados:
“Jack es un hombre de 45 afios, casado y con 4 hijos, es conservador, responsable y
ambicioso. No se encuentra interesado en aspectos sociales ni politicos y dedica la
mayor parte del tiempo libre a sus hobbies, entre los que se incluye la carpinteria y los

desafios matematicos”.



La consigna de los sujetos experimentales consiste en estimar cual es la
probabilidad de 0 a 100 de que Jack sea un ingeniero. En uno y otro grupo estimaron
que habia una probabilidad mayor de que Jack fuera un ingeniero, desestimando asi, la
frecuencia de base de las profesiones (de un 30% en un caso y de un 70% en otro).
Aunque a nivel probabilistico sabemos que las probabilidades previas afectan a otros
sucesos que se le encuentran condicionados, los participantes no parecieron aplicar
dicho principio, aun conociéndolo. Las personas prefieren formular un juicio basandose
en el parecido de la descripcion de Jack con el estereotipo que se tiene de los
ingenieros y no en como la probabilidad previa de extraer un ingeniero de manera
aleatoria de la muestra descripta. El sesgo desaparece si no se da informacién alguna
sobre las caracteristicas del sujeto: si los sujetos responden por las probabilidades
asociadas a la muestra, le asignan un 30% de probabilidad al hecho de que el sujeto
elegido sea ingeniero. Por otro lado, si los sujetos reciben una descripcién neutra de la

personalidad del profesional, vuelve a aparecer un sesgo en los resultados.

Por ejemplo si se describe a Jack como: “Es una persona de 30 afios, esta casado
con un hijo. Es una persona de una gran capacidad y muy motivado, promete tener
mucho éxito en su profesion. Es muy querido por sus comparieros de trabajo”. Bajo esta
descripcion los participantes volvieron a insensibilizarse frente a las probabilidades
previas y estimaron en ambos grupos que habia una probabilidad de un 50% de que tal

persona fuese un ingeniero.

Una forma muy estudiada del heuristico de representatividad se encuentra en la
utilizacion de estereotipos sociales para emitir juicios. En psicologia social se denomina
estereotipo a un conjunto de representaciones que se obtienen al vincular determinadas
caracteristicas y emociones a un grupo social (Worchel, Cooper, Geothals & Olson,
2002). Una vez que dicho esquema ha sido formado las personas exhiben una
tendencia a evaluar a otros individuos particulares ya no tanto por sus caracteristicas
propias sino por su relacién con el grupo al que pertenecen, atribuyéndoles las mismas
caracteristicas que se le asignan al grupo como un todo. Al usar los estereotipos las
personas tratan a los demas desde la representacion que tienen de su grupo y no desde
su individualidad. Esto, por un lado, les ahorra el trabajo de evaluar sistematicamente a
persona por persona reduciendo la carga de procesamiento que ello implicaria, pero por
otro lado aumenta el riesgo de cometer un andlisis sesgado de un individuo particular.
De esta manera crece la probabilidad de implicarse en un acto de discriminacion, esto
es una evaluacion sesgada tanto positiva como negativa dirigida hacia un grupo social

como un todo y hacia cada uno de sus miembros en detrimento de sus particularidades.



B) Heuristico de accesibilidad: ocurre cuando se evalla la frecuencia de una clase o
la probabilidad de un acontecimiento segun la facilidad con la que logran evocarse. Los
ejemplos o casos de dicha clase que sean facilmente recuperados seran considerados
como mas frecuentes que aquellos que requieran un mayor esfuerzo para su evocacion
(Tversky & Kahneman, 1974). En general puede ser Util hacerse una “impresion” de la
ocurrencia de un suceso por lo facil que accedemos a su recuerdo, ya que suelen
recordarse mejor los casos de las clases mas abundantes respecto a las clases poco
frecuentes. Sin embargo esto no es siempre asi y puede provocar sesgos en el analisis
de las probabilidades. Una experiencia de los autores (Tversky & Kahneman, 1973)
consistié en presentar una lista con nombres y apellidos de hombres y mujeres. Habia
una proporcién en todas las listas de 19 hombres y 20 de mujeres. En una condicién
experimental la lista tenia nombres de mujeres famosas y hombres poco conocidos. La
otra condicidn invirtié esto y la lista tenia nombres de hombres famosos y mujeres poco
conocidas. Como era de esperar segln las predicciones del heuristico de
representatividad las personas supusieron que habia mas mujeres en la lista cuando les
toco la condicion de “mujeres famosas” y mas hombres en el caso del grupo de
“hombres famosos”. La facilidad de acceso de la informacién (en este caso el recuerdo
facilitado de personas conocidas) generé un sesgo en la estimacion de la informacion
escuchada.

Lista Hombres
FAMOSOS
19 nombres

Lista Hombres
DESCONOCIDOS
19 nombres

Se estimo que habia
mas hombres

Se estimo que habia
mas mujeres

Experiencia de Tversky & Kahneman (1973): consistié en presentar una lista con nombres y
apellidos de hombres y mujeres variando el grado de conocimiento publico que se tenia de estas
personas.

Las correlaciones ilusorias descriptas en los estudios de psicologia social se basan

en dicho heuristico. Dos sucesos poco frecuentes llaman la atencion volviéndose



facilmente accesibles y tendiendo a dar la “impresion” de estar asociados. Por ejemplo,
en una experiencia de psicologia social se estudio este fenébmeno: a un grupo de sujetos
experimentales se les dio a leer informacion acerca de dos grupos étnicos ficticios, el
grupo Ay el grupo B (Hamilton & Gilford, 1978). La informacion consistia en leer varias
oraciones acerca de conductas prosociales y antisociales realizadas por miembros de
uno y otro grupo. La proporcion de conductas positivas y negativas era de dos contra
una respectivamente, siendo la misma proporcion para ambos grupos. También ocurria
gue habia muchas menos referencias totales acerca del grupo B que respecto del grupo
A. Luego de leer las diferentes sentencias los participantes debian indicar el nivel de
agrado que les producia uno y otro grupo. El resultado fue que las personas
desarrollaron un peor concepto del grupo B que del grupo A. La explicacion que hacen
los autores es que la baja frecuencia de los dos rasgos, conductas antisociales y
pertenecer al pueblo B, los hace mas accesibles generando la ilusién de encontrarse

asociados.

Un estudio de psicologia clinica (Chapman & Chapman, 1967) mostré como puede
generarse una correlacion ilusoria al estimar asociaciones entre variables. En esta
investigacion se les mostraba a los participantes informacién sobre diagndsticos de
enfermedades mentales y diferentes dibujos de la figura humana, y ellos debian estimar
si habia algun diagnéstico que se asociara con alguna forma particular de realizar los
dibujos. En dicha experiencia aparecié una correlacion ilusoria, pues muchos sujetos
terminaron construyendo una asociacion ficticia entre ciertos diagnésticos observados y
los dibujos. Especificamente esto se produjo entre el diagnéstico de delirio de
persecucion y una forma particular de dibujar los ojos (con una forma saltona). La
frecuencia con la que se presentaban juntos dichos fendmenos fue altamente
sobrestimada. En algunas condiciones experimentales la relacién real era nula y en
otras hasta tenia una asociacion negativa, pero eso no debilitd la asociacion estimada
por los participantes. La explicacion para este fenémeno es que es facil asociar la idea
de un delirio de persecucion con los ojos (el hecho de ser observado) mas que con otra
parte del cuerpo (Tversky & Kahneman, 1984). Dicha asociacion ocurre porque al
recordar el vinculo realizado, el heuristico de accesibilidad lleva a sobreestimar la co-

ocurrencia de ambos sucesos.

C) Heuristico de ajuste y anclaje: los individuos pueden realizar un juicio a partir de
algun rasgo de un suceso para posteriormente intentar la integracién de los rasgos
restantes ajustando el juicio inicial. La caracteristica en que se ancle el sujeto puede

verse influida por cdmo es presentado el problema.



Ejemplo: A dos grupos de personas se les pidi6 que intentaran estimar en sélo 5
segundos cual era el resultado de una multiplicacion presentada de manera secuencial
(Tversky & Kahneman, 1982):

1) Un grupo recibio esta serie de multiplicaciones:

8X7TX6X5x4x3x2x1

2) El segundo grupo recibié la misma serie de multiplicaciones, pero presentadas al

reves:

I1x2x3x4xXx5x6x7x8

La media estimada en el primer grupo fue de 2.250, en tanto que la media del

segundo grupo fue de 510. El resultado real de la multiplicacion es 40.320.

Los sujetos, al tener que procesar tan rapido la informacion, se anclaban en los
primeros datos y a partir de ahi ajustaban su juicio para estimar como deberia ser el

resultado con toda la informacion restante.

En otras ocasiones el anclaje puede producirse por azar, tal como lo muestra otra
experiencia de Tversky y Kahneman (1982). En ella un grupo de sujetos
experimentales debe realizar la estimacion de cantidades de diferentes categorias.
Una de las estimaciones estaba referida a la proporcion en la poblacion total de los
EEUU del grupo étnico afro-americano. Previamente a esta tarea de estimacion los
sujetos recibian un nimero entre 0 a 99 sacado al azar de una rueda de la fortuna. En
esta experiencia sucedié que aquellos sujetos que sacaron al azar previamente
nameros bajos tendieron a hacer estimaciones mas bajas de la proporcion de
personas afro-americanas en EEUU, mientras que aquellos que obtuvieron nimeros
altos estimaron que la proporcion era mas alta. Puede verse en esta experiencia que
las personas, a la hora de hacer estimaciones, pueden anclarse incluso en informacién

totalmente irrelevante para la resolucién del problema en cuestion.
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Formacion de juicios intuitivos y toma de decisiones

La Teoria de las Perspectivas postula dos sistemas responsables de guiar la toma
de decisiones (Kahneman & Frederick, 2002). El sistema 1 permite la formulacion de
juicios intuitivos. Estos son automaticos, se realizan sin esfuerzo a partir de la
generacién rapida de asociaciones y son dificiles de detener o controlar una vez
iniciados. Este sistema tiene caracteristicas semejantes a los procesos perceptivos, los
juicios de modalidad intuitiva estarian en un nivel intermedio entre la percepcion y el
juicio deliberado (Kahneman, 2002). A diferencia del sistema perceptual y a semejanza
del sistema 2, el sistema 1 accede a representaciones conceptuales, verbalizables, que
trascienden a los estimulos inmediatos. Genera de esta manera impresiones globales
acerca de los estimulos percibidos, que no es necesario hacer explicitas para que

puedan operar sobre la conducta.

El sistema 2 incluye a los juicios controlados concientemente, a los razonamientos
deliberados y de tipo secuencial. Esta modalidad cognitiva se ejecuta con cierto esfuerzo
y consumiria mas tiempo para su elaboracion. El sistema 2 seria relativamente flexible

para provocar modificaciones en los juicios emitidos y puede ser controlado por reglas

potenciales:
Sistema 1
Juicios intuitivos-impresiones Juicios deliberados-sistematicos
Automaticos Llevan tiempo
Sin esfuerzo Con esfuerzo
Dificiles de controlar una vez Féaciles de controlar una vez
iniciados iniciados

El sistema 2 con menor o mayor actividad monitorea las impresiones que va

generando el sistema 1 ya que los dos sistemas funcionan en simultaneo:



Sistema 1

A

Funcionan
en
simultaneo

El sistema 2 monitorea las
impresiones que forma el

sistema 1

11

Este monitoreo del sistema 2 seria lo suficientemente laxo en general para permitir

gue muchas “impresiones”, aunque sean racionalmente erréneas, se “filtren” al momento

de producir un juicio. De esta manera los heuristicos del sistema 1 pueden influir sobre

los juicios que se realizan reflexivamente.

Sistema 1

4
]

Permitiendo que las impresiones del
sistemal se filtren en los juicios realizados

Funcionan
en
simultaneo

Este monitoreo suele ser
laxo

Por ejemplo, en la investigacién de Bodenhausen (1990) se muestran los sesgos

gue produjo el heuristico de representatividad en los participantes de una experiencia

cuando debian tomar una decisién de tipo judicial. Resulta interesante en esta

experiencia notar como, bajo determinadas circunstancias, el sistema 2 puede ser mas

vulnerable o mas resistente a la influencia del sistema 1. Este autor investigd el efecto

de los estereotipos sobre la conducta humana y como dicho efecto estaba mediatizado

por la calidad del procesamiento de la informacién de la que fueran capaces los

individuos. Para ello ide6 este procedimiento: seleccion6 una muestra de sujetos anglo-
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americanos que debian leer un expediente policial ficticio. Este expediente trataba
acerca de las evidencias presentadas (a favor y en contra) para condenar a un individuo
acusado de haber cometido un asalto en un comercio. Para algunos sujetos el personaje
de la historia se llamaba Robert Garner y para otro grupo de sujetos el personaje se
llamaba Roberto Garcia. Salvo por el detalle del nombre del acusado, ambos relatos
eran totalmente idénticos, y el nombre del acusado fue asignado aleatoriamente a los
participantes. Los sujetos experimentales a partir de la evidencia presentada en el
expediente debian arribar a una conclusion acerca de la culpabilidad o no del personaje
con respecto a un robo. La informacion aportada no era concluyente para determinar
con seguridad un veredicto sobre el acusado. Los sujetos de la experiencia también
fueron clasificados, a través de un test, en funcion de las diferencias en sus ritmos
circadianos: se los denomind “alondras” si exhibian una mayor capacidad de atencién y
actividad por la mafiana, y “buhos” si presentaban una mayor capacidad de atencion y
actividad por la tarde-noche. Se dividi6 aleatoriamente a ambos grupos (“alondras” y
“bahos”) para que la mitad analizara el expediente y redactara su sentencia a las 9 a.m.
y la otra mitad realizara el mismo trabajo a las 8 p.m.. De esta manera, algunos sujetos
estaban favorecidos y otros desfavorecidos atencionalmente por el momento del dia que
les habia tocado en suerte para hacer la tarea. La mafiana para las “alondras” y la noche
para los “buhos” resultaban condiciones favorecedoras para hacer un andlisis mas
sistematico de la informacién. Por otro lado, los otros grupos que habian recibido el
momento del dia contrario al de su mejor rendimiento atencional tenderian a realizar un

tratamiento mas superficial de la informacion, de acuerdo a la hipotesis del autor.

Debian leer el expediente:

9a.m. 8 p.m.

Favorecidos

Alondras

Expediente Expediente Expediente Expediente

de de de de
Robert Garner Roberto Garcia Robert Garner Roberto Garcia

Desfavorecidos

Alondras

Expediente Expediente
de de
Robert Garner |l Roberto Garcia

Expediente Expediente
de de

Robert Garner Roberto Garcia
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Los resultados de la investigacién muestran que los participantes, en general, fueron
mas propensos a decidir que el sujeto era culpable si se llamaba Roberto Garcia en
lugar de Robert Garner. Pero esta tendencia aumentaba mas si los individuos habian
leido las pruebas en una hora del dia que les perjudicaba atencionalmente. En esta la
experiencia puede observarse como los participantes utilizaron un heuristico de
representatividad basado en el estereotipo de la poblacién angloamericana acerca de
“los latinos” como un grupo violento. Al mismo tiempo dicho estereotipo puede
potenciarse cuando los individuos son propensos a un procesamiento mas superficial de
la informacién. Asi, una mayor influencia del Sistema 1 (intuitivo) en detrimento del
Sistema 2 (racional) en la formacion de juicios puede ocurrir cuando las personas toman
decisiones en momentos del dia donde tienen una peor capacidad para procesar

sistematicamente la informacion.

Expediente
de

Expediente
de

Robert Garner Roberto Garcia

Con este nombre los sujetos fueron
MAs propensos
a pensar que era culpable

El sesgo del heuristico era mas
fuerte entre
los desfavorecidos atencionalmente

El contexto y “la forma” pueden influir mas que larazon: el error de Bernoulli

Las experiencias de Kahneman y Tversky ponen de relieve que las personas
también utilizan atajos heuristicos para asumir riesgos o0 realizar elecciones
conservadoras. En vez de usar racionalmente la informacion total, expuesta e implicita,
acerca de las ganancias y pérdidas que se obtienen con cada opcién, las personas
tienden a emitir juicios en base a la informacién que les sea mas accesible (Tversky &
Kahneman, 1981; Kahneman, Slovic & Tversky, 1982). Kahneman (2002) propone, para
explicar la potente influencia del sistema 1 sobre el sistema 2 la formacion de
heuristicos afectivos. Se basa en una revision de experiencias (Slovic, Finucane, Peters

& MacGregor, 2002) que muestran como pueden producirse evaluaciones emocionales,
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no concientes, de acuerdo al modo de presentacion de los estimulos situacionales.
Dichas reacciones afectivas permiten que los heuristicos se hagan rapidamente
accesibles, generando impresiones rapidas que condicionan al sistema 2 en el momento
de formar juicios y tomar decisiones. El poco esfuerzo y el alto grado de confianza con
gue las impresiones permiten concebir un problema atenta contra la duda o el monitoreo

del juicio resultante.

Se ha estudiado como la toma de decisiones puede ser influida por la formulacion de
los problemas, y como aparecen sesgos en las elecciones realizadas que no son
esperadas desde las teorias de la utilidad. El principio de invariancia o independencia de
las opciones, sostenido por las teorias clasicas, vuelve a ser vulnerado cuando se
manipula la presentacion de la informacion (Tversky & Kahneman, 1981). La suposicién
clasica prevé que las preferencias por una eleccibn no deben verse afectadas por
caracteristicas irrelevantes de la informacion. Kahneman ha denominado a esta
asuncion el error de Bernoulli. Tal supuesto concibe sélo al factor de la racionalidad
(sistema 2) como agente de influencia en la toma de decisiones (Kahneman, 2002). Este
postulado es vulnerado sistematicamente por los “efectos de marco” (Framing Effects)
(Tversky & Kahneman, 1981).

Un ejemplo de cdmo no se cumple este principio esta en las respuestas dadas al
problema de Tversky & Shafir (1992). En este problema, luego de haber realizado un
examen en la universidad se le pide a un grupo de sujetos que indiquen su agrado
respecto de realizar un viaje a Hawai a un precio muy accesible. Posteriormente, a todos
los sujetos que mostraron agrado por realizar el viaje a ese precio se los dividié en tres

sub-grupos:

Al grupo 1 se les informa que han aprobado el examen.
Al grupo 2 se les informa que han desaprobado el examen.

Al grupo 3 se les dice que aln no se sabe si estan aprobados o desaprobados.

Luego de que se les da la informacién acerca del examen se les ofrece, a los tres
grupos, comprar el pasaje para viajar a Hawai por ese precio tan conveniente
mencionado antes. Mientras que cerca del 90% de los individuos de los grupos 1y 2
eligen comprar el pasaje, soélo el 32 % del grupo 3 elige hacer la compra. El principio de

independencia establece que la utilidad esperada no puede variar por una razén no
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asociada como lo es “no conocer el resultado de un examen”. Sin embargo, los

resultados obtenidos no pueden explicarse desde dicha posicion.

A todos los sujetos, luego de realizar un examen, se les pide
gue marquen su agrado por hacer un viaje a HAWAI a un precio
muy barato

Se les ofrece comprar el viaje a HAWAI

90 % compra el Soélo el 32 % compra el
paquete turistico paquete turistico

Contradice el principio de
INDEPENDENCIA

El efecto de rango también ilustra cémo puede no cumplirse el principio de
invarianza al momento de tener que elegir un bien de consumo. El efecto de rango es un
subtipo de fendmeno que puede producir un marco de referencia. Simonson y Tversky
(1992) muestran que puede cambiarse la preferencia entre dos productos sélo por
introducir un tercero en la comparacion. Supongamos que en una condicién
experimental se presentan dos productos, teniendo el articulo B un precio mayor al
articulo A en una cantidad de por ejemplo $400. Las elecciones favorecen al producto A
por sobre el B en este grupo cuando se ponderan sus caracteristicas objetivas y los
precios. En la segunda condicion experimental se presentan estos mismos dos
productos (A y B) y un tercero (C) que supera en precio al producto B en, por ejemplo,
$4200. En este grupo ocurre que la eleccion del articulo B aumenta drasticamente
respecto al articulo A. Los autores concluyen que las diferencias percibidas entre los
productos A y B “parecen” mas pequefias en el marco de referencia que produce el
producto C. Eso genera que se elija mas el producto B, ya que ahora no parece “tanto

mas caro”. La utilidad y precios de los productos no han cambiado, por lo tanto la
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preferencia por el articulo A no deberia modificarse de una condicién experimental a la

otra si nos basaramos en el principio de invariancia del beneficio objetivo.

A) $ 1000

B) $ 1400

A) $ 1000 B) $ 1400 C) $ 4200

Preferencia

La distancia entre los precios de los productos A y B ahora parece menor al observarlos
dentro del marco de referencia que otorga el producto C.

El sistema 1, al igual que el sistema perceptual, tiene como propdsito hacer
accesibles los cambios y diferencias de los estimulos, y por lo tanto, es un sistema
dependiente de las referencias estimulares. Para focalizar en un aspecto de un objeto se
necesita hacer un contraste con el resto de los estimulos a los que se los convierte en
“fondo”. De esta manera, el contexto en que se presentan los estimulos incide en sus
caracteristicas. La dependencia de las referencias de los estimulos es incompatible con
el principio de invariancia de las teorias de la utilidad. Las teorias clasicas, como se
menciond antes, plantean la independencia de las opciones respecto de las referencias
irrelevantes (Kahneman, 2002). En cambio, la Teoria de las Perspectivas plantea
precisamente asumir diferentes puntos de referencia, lo que hace que los sujetos elijan
opciones distintas a partir de opciones equivalentes. Ya que un mismo problema puede
ser descripto de diferentes maneras poniendo de relieve diferentes aspectos del mismo,
se pueden destacar varios puntos de vista de una misma eleccion dependiendo de como
ésta sea enunciada. Esto vuelve méas accesible determinada perspectiva de la
informacion, haciendo a la vez mas inaccesible otros aspectos de la informacion total al

momento de formular un juicio.
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Conservadores ante las ganancias y arriesgados frente a las pérdidas

Otros resultados importantes de Tversky y Kahneman (1981) estan dados por sus
hallazgos respecto a bajo qué circunstancias las personas pueden ser mas proclives a
asumir riesgos y a cuando tienden a ser mas cautelosas. Los resultados de sus
investigaciones indican que los individuos cuando son puestos en situaciones de
incertidumbre en las que se destacan las ganancias de las opciones tienden
generalmente a evitar las elecciones riesgosas. Por el otro lado, las personas
confrontadas con la misma situacion de incertidumbre pero con una formulacion donde
se destacan las pérdidas tienden a asumir riesgos. Este efecto para la toma de riesgos
desaparece si las ganancias o pérdidas son pequefias (Gonzalez Labra et al., 1998) y
en general, la aversion por las pérdidas es mas potente que la atraccion por las

ganancias.

A continuacion se describen las dos versiones del Problema de Asia para ilustrar

esta situacion:

Primera versién

Resuelva el siguiente problema:

Nuestro pais se estd preparando para el brote de la “enfermedad de Asia”. Los
especialistas estiman que esta enfermedad podria matar a 600 personas. Imagina que
eres un gobernante y debes resolver la situacién. Hay dos programas que podrian

implementarse:
Plan A: de adoptarse este plan se salvaran 200 personas.

Plan B: de adoptarse este plan hay una probabilidad de 1/3 de que se salven las 600

personas y una probabilidad de 2/3 de que nadie pueda ser salvado.

Seqgunda versién

Resuelva el siguiente problema:

Nuestro pais se estd preparando para el brote de la “enfermedad de Asia”. Los
especialistas estiman que esta enfermedad podria matar a 600 personas. Imagina que
eres un gobernante y debes resolver la situacién. Hay dos programas que podrian

implementarse:

Plan A: de adoptarse este plan moriran 400 personas.
Plan B: de adoptarse este plan hay una probabilidad de 1/3 de que nadie muera y una

probabilidad de 2/3 de que las 600 personas mueran.
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matar a 600 personas

N N

Grupo 1 Grupo 2

Plan A: de adoptarse se

salvaran 200 personas

Plan B: de adoptarse hay
una p del 35% de que se
salven las 600 personas
versus una p del 65% de que
nadie pueda ser salvado

Cuando las personas han recibido la primera version del problema cerca de un 76%
tiende a elegir la opcion A contra el 24% que elige la opcién B. Pero si han recibido la
segunda formulacion las proporciones se invierten: el 87% elige el plan B y sélo el 13%
el plan A. La aversion por las pérdidas hace todavia mas acentuado el efecto en la

segunda versién (Tversky & Kahneman, 1981).

Resultados:

matar a 600 personas

Grupo 1‘ Grupo 2‘

Plan A: de adoptarse se
salvaran 200 personas

Plan B: de adoptarse hay
una p del 35% de que se
salven las 600 personas
versus una p del 65% de que
nadie pueda ser salvado
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Los autores explican los resultados desde la Teoria de las Perspectivas (Tversky &
Kahneman, 1981). De acuerdo a esta teoria el tipo de presentacion del problema influye
en el tipo de representacion que los sujetos se hacen del mismo. Las dos formulaciones
contienen la misma informacion; sin embargo, las diferentes presentaciones solo estan
resaltando una parte de las consecuencias que provoca cada eleccion y enmascarando,
para el sistema 1, los otros aspectos. Las personas en esta experiencia tienden a elegir
de manera conservadora cuando se destaca lo que se puede ganar (por ejemplo salvar
a 200 personas con seguridad), y no buscan arriesgarse tomando una eleccion
probabilistica (asumir por ejemplo que haya una probabilidad de 1/3 de que se salven
las 600 personas y una probabilidad de 2/3 de que nadie pueda ser salvado). Pero si los
individuos tienen accesible el otro aspecto de la misma informacién, es decir las
pérdidas que puedan acontecer, ya no les resulta atractivo elegir la opcién segura (que
mueran con certeza 400 personas) siendo en cambio mas propensos a la toma de
riesgos. En este Ultimo caso resulta mas atractivo para los individuos tomar la decisién
probabilistica de que haya una probabilidad de 1/3 de que nadie muera y una
probabilidad de 2/3 de que las 600 personas mueran. El efecto del marco de referencia
se debe a que las personas no valoran sistematicamente las ganancias y las pérdidas
de cada eleccion sino aquellos aspectos de la informacion que “primero les vienen a la

mente” al ser accesibles por el contexto (Tversky & Kahneman, 1974).

Conclusiones acerca de los efectos de marco

Las personas utlizan heuristicos basados en un procesamiento automatico,
involuntario y muchas veces emocional de las situaciones. Estos atajos mentales
simplifican los problemas y permiten resoluciones intuitivas. Estas reglas de decision se
propagaron a lo largo de nuestra historia evolutiva y son el resultado de un compromiso
entre rapidez y eficiencia. Sin embargo, esta forma de procesar la informaciéon puede
generar importantes sesgos durante la toma de decisiones (Tversky & Kahneman,
1974). También se ha planteado que los heuristicos son capaces de influir sobre nuestro
juicio debido a que el sistema 2 es laxo en su monitoreo (Kahneman & Frederick, 2002).
Debe tenerse en cuenta, ademas que hay momentos atencionales en el dia que
favorecen al procesamiento superficial-heuristico frente al juicio deliberado
(Bodenhausen, 1990). Asi el sistema 2, al encontrarse hipoactivo, es mas proclive a
aceptar sin revision las impresiones del sistema 1 (Kahneman, 2002). El poco esfuerzo y
el alto grado de confianza con los que los heuristicos permiten a los individuos resolver
los problemas hacen poco probable que se dude acerca de los resultados generados
(Kahneman & Frederick, 2002).
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La forma de presentacion de un problema puede destacar algunos aspectos de la
informacion y dejar implicitos otros. El sistema 1 destaca aquella informacion que es
facilmente accesible en la presentacion (Kahneman & Frederick, 2002). Asi, el modo en
el que un problema es formulado controla el tipo de representacién que las personas se
hacen del mismo. Si el contexto de presentacion de la informacion destaca las
ganancias que proveen las elecciones las personas son adversas a tomar riesgos. Si por
el contrario el contexto destaca las pérdidas las personas tienden a asumir riesgos para
evitarlas. Ademas, la aversion por las pérdidas es mas potente que la atraccion por las
ganancias, y dicho efecto de contexto desaparece si las ganancias o las pérdidas son

pequefas (Kahneman, Fredrickson, Schreiber & Redelmeier, 1993).

Como se ha expuesto este paradigma de trabajo ha generado importantes
predicciones tedricas junto con la posibilidad de su contrastacion empirica a través de
experiencias controladas. Los resultados de estas investigaciones ponen de relieve que
en una gran cantidad de oportunidades la toma de decisiones se basa en intuiciones e
impresiones y no en una elaboracién sistematizada de la informacién. Aan cuando las
tematicas tratadas puedan llegar a ser importantes las personas estan acostumbradas y
confian gran parte del tiempo en el uso de atajos mentales y no en procesos légico-
formales para tomar decisiones. Este ahorro de “esfuerzo mental’ les permite a los
individuos mantener un procesamiento superficial y automatizado del medio con el que
interactian. Al mismo tiempo, los heuristicos generalmente logran que las personas
alcancen un funcionamiento correcto. Estos son los motivos por los que se ponen en
funcionamiento. Sin embargo, su uso indiscriminado puede conducir, en ocasiones, a

malas decisiones, como se han puesto de manifiesto en las experiencias precedentes.
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