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NOTA DEL EDITOR


			 

			 

			 

			 

			Se ha considerado preferible mantener la palabra inglesa «nudge», que significa literalmente «empujar suavemente o dar un golpecito en las costillas, sobre todo con el codo» a fin de «avisar, recordar o amonestar suavemente a otro». De un modo más general, en este libro tiene el sentido de estimular, incentivar o encaminar en la toma de decisiones.
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INTRODUCCIÓN


			 

			 

			 

			 

			EL COMEDOR

			 

			Una amiga, Carolyn, es directora del servicio de comedor del sistema escolar de una ciudad grande. Tiene a su cargo cientos de colegios, y cientos de miles de niños utilizan sus comedores cada día. Carolyn ha estudiado nutrición (que es una licenciatura en la universidad pública) y es una persona creativa a la que le gusta pensar sobre las cosas de forma innovadora.

			Una tarde, mientras daban cuenta de una botella de buen vino, a ella y a su amigo Adam, consultor de gestión de orientación estadística que ha trabajado con cadenas de supermercados, se les ocurrió una idea. Sin cambiar los menús, llevarían a cabo unos experimentos en los colegios para determinar si la forma en que se coloca y se presenta la comida puede influir en las decisiones de los niños. Carolyn dio a los encargados de docenas de comedores escolares instrucciones específicas sobre la forma en que se debían presentar los distintos platos. En algunos colegios los postres estaban colocados al principio, en otros al final y en otros separados de los demás platos. La colocación de los distintos alimentos variaba de un colegio a otro. En algunos, lo primero que se veía eran las patatas fritas; en otros la zanahoria rallada.

			A partir de su experiencia en el diseño de plantas de supermercados, Adam sospechaba que los resultados serían llamativos. Estaba en lo cierto. Simplemente con reorganizar el comedor se podía aumentar o disminuir el consumo de muchos alimentos hasta en un 25 por ciento. Carolyn aprendió una lección fundamental: es posible ejercer una gran influencia sobre los colegiales, lo mismo que sobre los adultos, mediante pequeños cambios en el contexto. La influencia puede ser para mejor o para peor. Por ejemplo, Carolyn sabe que puede aumentar el consumo de los alimentos sanos y disminuir el de los no saludables.

			Al trabajar con cientos de colegios y disponer de un equipo de estudiantes voluntarios para recoger y analizar los datos, Carolyn piensa que ahora tiene un poder considerable para influir en lo que comen los niños. De hecho, se está preguntando qué hacer con ese poder que acaba de descubrir. Éstas son algunas sugerencias que ha recibido de sus habitualmente sinceros —pero en ocasiones malévolos— amigos y colegas:

			 

			1. Colocar la comida para que, en último término, los niños salgan beneficiados.

			2. Colocar la comida aleatoriamente.

			3. Intentar colocar la comida de manera que los niños escojan los mismos platos que tomarían por sí solos.

			4. Maximizar las ventas de los alimentos de los proveedores que estén dispuestos a ofrecer los mayores sobornos.

			5. Maximizar los beneficios, y punto.

			 

			El atractivo de la opción 1 es evidente; no obstante, parece que tiene algo de intromisión e incluso de paternalismo. Pero las demás alternativas son peores. La opción 2, colocar la comida de forma aleatoria, podría considerarse objetiva y ecuánime, y en cierto sentido es neutral. Pero si las distintas formas de colocar los alimentos se asignan aleatoriamente a los colegios, los niños de algunos colegios tendrán una dieta menos saludable que los de otros. ¿Es esto deseable? ¿Debe escoger Carolyn este tipo de neutralidad, cuando puede beneficiar fácilmente a los niños, en parte mejorando su salud? 

			La opción 3 podría parecer un intento honorable de evitar la intromisión: tratar de imitar lo que los niños escogerían por sí solos. Quizá sea ésta la opción verdaderamente neutral y quizá debería Carolyn seguir neutralmente los deseos de los niños (al menos, de los estudiantes mayores). Pero un poco de reflexión revela que sería muy difícil ponerla en práctica. La experiencia de Adam demuestra que lo que eligen los niños depende del orden en que se colocan los alimentos. Así que, ¿cuáles son las verdaderas preferencias de los niños? ¿Qué quiere decir que Carolyn debería intentar imaginar lo que los niños escogerían «por sí solos»? En un comedor es inevitable colocar la comida de alguna forma. 

			La opción 4 podría resultar atractiva para una persona corrupta que estuviera en el cargo de Carolyn, y manipular la colocación de los alimentos sería otra arma en el arsenal de recursos para explotar su poder. Pero Carolyn es honorable y honesta, por lo que ni siquiera se plantea esta opción. Como las opciones 2 y 3, la 5 tiene cierto atractivo, en especial si Carolyn piensa que el mejor comedor es el que da más dinero. Pero realmente, ¿debe intentar maximizar los beneficios si el resultado es que los niños estén menos sanos, especialmente cuando trabaja para el sistema educativo?

			Carolyn es lo que denominaremos «arquitecto de las decisiones», es decir, tiene la responsabilidad de organizar el contexto en el que tomamos decisiones. Aunque Carolyn sólo es producto de nuestra imaginación, muchas personas reales son arquitectos de las decisiones, en su mayor parte sin ser conscientes de ello. Si usted diseña la papeleta que los votantes utilizan para escoger a sus candidatos, es un arquitecto de las decisiones. Si es médico y tiene que describir los tratamientos posibles a un paciente, es un arquitecto de las decisiones. Si diseña el formulario que los nuevos empleados rellenan para suscribir el seguro médico de la empresa, es un arquitecto de las decisiones. Si es un padre que está describiendo a su hijo o hija las opciones educativas posibles, es un arquitecto de las decisiones. Si es vendedor, es un arquitecto de las decisiones (pero eso ya lo sabía).

			Hay muchos paralelismos entre la arquitectura de las decisiones y las formas de arquitectura más tradicionales. Uno decisivo es que el diseño «neutral» no existe. Consideremos la tarea de diseñar un nuevo edificio académico. Al arquitecto se le dan ciertos requisitos: debe haber espacio para 120 despachos, 8 aulas, 12 salas de reuniones, etcétera. El edificio debe estar en el terreno especificado. Se impondrán muchos otros requisitos —algunos legales, otros estéticos, otros prácticos—. Al final, el arquitecto deberá presentar un edificio real con puertas, escaleras, ventanas y pasillos. Como saben los buenos arquitectos, decisiones en apariencia arbitrarias, como dónde colocar los lavabos, influyen de manera sutil en cómo interaccionan las personas que utilizan el edificio. Cada vez que alguien va al lavabo se crea una oportunidad de que se encuentre con sus colegas (para bien o para mal). Un buen edificio no sólo es atractivo; también «funciona».

			Como veremos, detalles pequeños, en apariencia insignificantes, pueden tener un importante efecto en la conducta de las personas. Una buena norma básica es dar por supuesto que «todo importa». En muchos casos, esos pequeños detalles son tan poderosos porque atraen la atención de los usuarios en una dirección determinada. Un ejemplo excelente de este principio lo proporcionan precisamente los lavabos de caballeros del aeropuerto Schiphol de Ámsterdam. Allí, las autoridades han hecho grabar la imagen de un moscardón en cada urinario. Parece que los hombres no prestan demasiada atención a dónde apuntan, lo que puede resultar bastante enojoso, pero si ven un blanco aumenta mucho su atención y por tanto su precisión. Según el hombre al que se le ocurrió la idea, funciona de maravilla. «Mejora la puntería —sostiene Aad Kieboom—. Si un hombre ve una mosca, apunta hacia ella». Kieboom, que es economista, está a cargo de la ampliación de Schiphol. Su equipo llevó a cabo pruebas en urinarios-con-mosca y descubrió que los grabados reducen las salpicaduras en un 80 por ciento[1].
 
			La idea de que «todo importa» puede tener un efecto paralizante o potenciador. Los buenos arquitectos son conscientes de que aunque no sea posible construir el edificio perfecto, pueden tomar algunas decisiones de diseño que tengan efectos beneficiosos. Las cajas de escaleras abiertas, por ejemplo, pueden producir más interacción y circulación en el centro de trabajo, lo que probablemente sea deseable. Y lo mismo que el arquitecto de edificios necesariamente acaba construyendo un edificio concreto, un arquitecto de las decisiones como Carolyn debe escoger una colocación concreta de los alimentos y, con ello, puede influir en lo que comen los niños. Puede dar nudges(1).

			 

			 

			PATERNALISMO LIBERTARIO

			 

			Si, teniendo en cuenta todo esto, usted piensa que Carolyn debería aprovechar la oportunidad de orientar a los niños hacia los alimentos que sean mejores para ellos, la opción 1, bienvenido a nuestro nuevo movimiento: el paternalismo libertario. Somos muy conscientes de que este término de entrada no va a contar con muchas simpatías. Las dos palabras son un tanto disuasorias, cargadas como están de estereotipos de la cultura y la política populares que las hacen poco atractivas para mucha gente. Incluso peor, parecen contradictorias. ¿Por qué combinar dos términos desacreditados y contradictorios? Nosotros pensamos que, entendidos correctamente, estos dos términos reflejan el sentido común, y son mucho más atractivos juntos que por separado. El problema es que los dogmáticos se han apoderado de ellos.

			El aspecto libertario de nuestras estrategias radica en la convicción de que, en general, las personas deben ser libres para hacer lo que desean, y para desvincularse de los acuerdos desventajosos si lo prefieren. Tomando una expresión del difunto Milton Friedman, los paternalistas libertarios queremos que la gente sea «libre para elegir»[2]. Aspiramos a diseñar políticas que mantengan o aumenten la libertad de elección. Cuando empleamos el término libertario para calificar la palabra paternalismo, simplemente queremos decir «que mantenga la libertad». Y cuando decimos «que mantenga la libertad», ésa es nuestra intención literalmente. Los paternalistas libertarios queremos facilitar a las personas que sigan su propio camino; no queremos poner obstáculos a aquellos que desean ejercer su libertad.

			El aspecto paternalista radica en que pensamos que es legítimo que los arquitectos de las decisiones traten de influir en la conducta de la gente para hacer su vida más larga, más sana y mejor. En otras palabras, estamos a favor de que las instituciones, tanto del sector privado como del Gobierno, se esfuercen de forma consciente por orientar las decisiones de las personas en direcciones que mejoren sus vidas. Nos parece que una política es «paternalista» si intenta influir en las decisiones de manera que quienes deciden salgan beneficiados, a juicio de ellos mismos[3]. Basándonos en hallazgos probados de las ciencias sociales, mostramos que, en muchos casos, los individuos toman decisiones muy malas —decisiones que no habrían tomado si hubieran prestado atención y si hubieran dispuesto de toda la información, capacidades cognitivas ilimitadas y un autocontrol absoluto—. 

			El paternalismo libertario es un tipo de paternalismo relativamente débil y blando, y que no supone una intromisión porque las opciones no se bloquean ni se eliminan, ni se gravan de forma significativa. Si alguien quiere fumar, comer muchos caramelos, suscribir un seguro médico poco ventajoso o no ahorrar para la jubilación, los paternalistas libertarios no le obligaremos a que actúe de otra forma (ni siquiera le pondremos las cosas difíciles). Sin embargo, el enfoque que recomendamos se considera paternalista porque los arquitectos de las decisiones públicos y privados no se limitan a intentar identificar o poner en práctica las decisiones que esperan de las personas. Más bien, intentan orientarlas en direcciones que mejorarán sus vidas. Dan nudges.

			Un nudge, tal y como empleamos el término, es cualquier aspecto de la arquitectura de las decisiones que modifica la conducta de las personas de una manera predecible sin prohibir ninguna opción ni cambiar de forma significativa sus incentivos económicos. Para que se pueda considerar como nudge, debe ser barato y fácil de evitar. Los nudges no son órdenes. Colocar la fruta de forma bien visible es un nudge. Prohibir la comida basura no lo es.

			Muchas de las políticas que recomendamos pueden ponerse en práctica, y de hecho se han puesto, en el sector privado (con y sin nudges por parte del gobierno). Por ejemplo, los empresarios son importantes arquitectos de las decisiones en numerosos ejemplos que abordamos en este libro. En áreas relacionadas con los seguros médicos y los planes de jubilación, pensamos que los empresarios pueden dar a los trabajadores algunos nudges útiles. Las empresas privadas que quieren ganar dinero, y hacer el bien, incluso pueden beneficiarse de los nudges medioambientales, al tiempo que contribuyen a reducir la contaminación del aire (y la emisión de gases de efecto invernadero). Pero, como veremos, los mismos argumentos que justifican el paternalismo libertario por parte de las instituciones privadas también son aplicables a los gobiernos.

			 

			 

			HUMANOS Y ECONS: POR QUÉ PUEDEN SERVIR DE AYUDA LOS NUDGES

			 

			Quienes rechazan el paternalismo con frecuencia sostienen que los seres humanos toman unas decisiones magníficas y, si no magníficas, desde luego mejores que las que tomaría cualquier otro (especialmente si ese cualquier otro trabaja para el gobierno). Tanto si han estudiado economía como si no, muchas personas parecen suscribir implícitamente el concepto de homo economicus u hombre económico: la idea de que cada uno de nosotros siempre piensa y escoge bien y por tanto encaja en la imagen de los seres humanos que presentan los libros de texto de los economistas.

			En estos libros aparece un homo economicus que puede pensar como Albert Einstein, tiene tanta memoria como el ordenador de mayor capacidad y la voluntad de Mahatma Gandhi. Bien por él. Pero la gente que conocemos no es así. La gente real tiene dificultades para dividir por más de una cifra sin calculadora, a veces olvida el cumpleaños de su pareja y tiene resaca el día de Año Nuevo. No es homo economicus; es homo sapiens. Para mantener el uso del latín al mínimo a partir de ahora denominaremos a esas especies imaginaria y real «econs» y «humanos» respectivamente.

			Consideremos la cuestión de la obesidad. En Estados Unidos la tasa de obesidad se aproxima al 20 por ciento, y más del 60 por ciento de los estadounidenses está obeso o tiene sobrepeso. En todo el mundo hay más de 1.000 millones de adultos con sobrepeso, de los cuales 300 millones están obesos. Las tasas de obesidad varían desde menos del 5 por ciento en Japón, China y algunos países africanos hasta más del 75 por ciento en las zonas urbanas de Samoa. Las tasas de obesidad se han triplicado desde 1980 en algunas áreas de Norteamérica, el Reino Unido, Europa del Este, Oriente Medio, las islas del Pacífico, Australia y China, según la Organización Mundial de la Salud. Está demostrado que la obesidad incrementa el riesgo de sufrir enfermedades del corazón y diabetes, que con frecuencia conducen a una muerte prematura. Sería irreal sugerir que todo el mundo está escogiendo la dieta adecuada, o una dieta que es preferible a la que podrían producir unos pocos nudges.

			Desde luego, las personas sensatas se preocupan por el sabor de los alimentos, no sólo por la salud, y comer es una fuente de placer en sí mismo. No afirmamos que todas las personas con sobrepeso no estén actuando racionalmente, pero rechazamos la idea de que todos o la mayoría de los estadounidenses escogen su dieta de manera óptima. Y lo que es cierto en la dieta lo es en otras conductas relacionadas con el riesgo, como fumar y beber alcohol, que producen más de quinientas mil muertes prematuras cada año. Respecto a la dieta, al tabaco y al alcohol, no puede pretenderse razonablemente que las opciones actuales de la gente sean la mejor forma de promover su bienestar. De hecho, muchas personas que fuman, beben y comen en exceso están dispuestas a pagar a terceros para que les ayuden a tomar mejores decisiones.

			Pero nuestra fuente básica de información aquí es la emergente ciencia de la decisión, que se basa en las minuciosas investigaciones llevadas a cabo por los científicos sociales en las últimas cuatro décadas. Esas investigaciones han planteado serias dudas sobre la racionalidad de muchos de nuestros juicios y decisiones. No es que los econs hagan siempre previsiones perfectas (eso implicaría que son omniscientes), sino que sus previsiones no son sesgadas. Es decir, pueden ser erróneas, pero no sistemáticamente erróneas en una dirección predecible. A diferencia de los econs, los humanos se equivocan de forma predecible. Por ejemplo, tomemos la «falacia de la planificación» —la tendencia sistemática al optimismo no realista sobre el tiempo que se tarda en llevar a cabo los proyectos—. A nadie que haya hecho alguna obra en su casa le sorprenderá saber que para todo se tarda más tiempo del previsto, incluso si se conoce la falacia de la planificación.

			Cientos de estudios confirman que las previsiones humanas son sesgadas y defectuosas. La toma de decisiones humana tampoco es gran cosa. De nuevo, por mencionar sólo un ejemplo, consideremos el denominado «sesgo del statu quo», una manera elegante de referirse a la inercia. Por infinidad de razones, que examinaremos más adelante, tenemos una marcada tendencia a preferir el statu quo o la opción por defecto.

			Al comprar un nuevo teléfono móvil, por ejemplo, hay una serie de opciones. Cuanto más moderno sea el teléfono, más opciones habrá, desde el fondo de la pantalla hasta el tono de llamada y el número de veces que tiene que sonar antes de que salte el contestador. El fabricante ha seleccionado una opción por defecto en cada uno de esos casos. La investigación muestra que, sean cuales sean las opciones preseleccionadas, muchas personas las dejan, incluso cuando se trata de cuestiones bastante más importantes que escoger el sonido que hace el teléfono cuando llaman.

			De esta investigación se pueden extraer dos importantes lecciones. La primera: nunca hay que infravalorar el poder de la inercia. La segunda: es posible utilizar el poder de la inercia para tus propios fines. Si las empresas privadas o los funcionarios públicos piensan que una política produce mejores resultados, pueden ejercer una gran influencia escogiéndola como la opción por defecto. Como veremos, establecer opciones por defecto y otras estrategias similares de cambio en el menú, aparentemente triviales, pueden tener un gran efecto en los resultados, desde aumentar los ahorros hasta mejorar la atención sanitaria o proporcionar órganos para transplantes que pueden salvar vidas.

			El efecto de unas opciones preseleccionadas con acierto no es más que una ilustración del poder benigno del nudge. De acuerdo con nuestra definición, un nudge es cualquier factor que altera de forma significativa la conducta de los humanos, aunque sería ignorado por los econs. Los econs responden principalmente a los incentivos. Si el gobierno grava los caramelos, comprarán menos caramelos, pero no les influyen factores tan poco interesantes como el orden en que se muestran las opciones. Los humanos también responden a los incentivos, pero se ven igualmente influidos por los nudges(2). Desplegando adecuadamente tanto incentivos como nudges, podemos aumentar nuestra capacidad para mejorar la vida de la gente y contribuir a resolver muchos de los grandes problemas de la sociedad. Y lo podemos hacer sin renunciar a la libertad de elección de cada uno.

			 

			 

			UN SUPUESTO FALSO Y DOS EQUIVOCACIONES

			 

			Muchas personas que están a favor de la libertad de elección rechazan cualquier tipo de paternalismo. Quieren que el gobierno permita a los ciudadanos escoger por sí mismos. La recomendación política que se suele desprender de esta forma de pensar es que hay que dar a la gente todas las opciones posibles y después dejar que escoja la que más le guste (con el mínimo de intervención o nudge gubernamental). Lo bueno que tiene esta forma de pensar es que ofrece una solución simple a muchos problemas complejos: Sólo Maximizar (el número y la variedad de) las Opciones. Y eso es todo. Esta política se ha impuesto en muchos ámbitos, desde la educación hasta los planes médicos. En algunos círculos, Maximizar las Opciones se ha convertido en un mantra político. A veces se piensa que la única alternativa a este mantra es un mandato del gobierno que se ridiculiza como «Talla única». Los que están a favor de Sólo Maximizar las Opciones no se dan cuenta de que hay mucho espacio entre su política y el mandato único. Son contrarios al paternalismo, o creen que lo son, y escépticos respecto a los nudges. Nosotros pensamos que su escepticismo se basa en un supuesto falso y en dos equivocaciones.

			El supuesto falso es que casi todas las personas, casi siempre, eligen lo que es mejor para ellas o, al menos, mejor que si eligieran otras en su lugar. Nosotros sostenemos que este supuesto es falso —y además de manera evidente—. De hecho, pensamos que nadie lo creería después de reflexionar un poco.

			Supongamos que un principiante en ajedrez tuviera que jugar contra un jugador experimentado. Es de suponer que el principiante perdería precisamente porque sus decisiones no fueron buenas —podrían haber sido mejores con algunas sugerencias—. En muchos ámbitos, los consumidores son principiantes que interaccionan en un mundo de profesionales experimentados que les intentan vender cosas. Más en general, hasta qué punto escoge bien la gente es una cuestión empírica, cuya respuesta varía según los ámbitos. Parece razonable sostener que toma buenas decisiones en los contextos en que tiene experiencia, buena información y feedback rápido: por ejemplo, al escoger sabores de helados. Cada uno sabe si le gustan de chocolate, vainilla, café, licor o algún otro. Toma decisiones menos buenas en contextos en los que tiene poca experiencia e insuficiente información, y en los que el feedback es lento o poco frecuente: por ejemplo, al escoger entre fruta y helado (los efectos a largo plazo son lentos y el feedback es débil) o al escoger entre opciones de inversión o tratamientos médicos. Si a usted le ofrecen cincuenta planes médicos, de distintas características, quizá le venga bien un poco de ayuda. En la medida en que las elecciones no son perfectas, algunos cambios en la arquitectura de las decisiones podrían mejorar la vida de la gente (de acuerdo con sus propias preferencias y no con las de algún burócrata). Como trataremos de demostrar, no sólo es posible diseñar una arquitectura de las decisiones que beneficie a las personas, sino que en muchos casos es muy fácil hacerlo.

			La primera equivocación es que es posible evitar influir en las decisiones de la gente. En muchas situaciones, alguna organización o agente debe hacer una elección que afectará a la conducta de otras personas. En esas situaciones no es posible evitar orientarlas en alguna dirección y tanto si se quiere como si no, esos nudges influirán en lo que escojan. Como se vio en el ejemplo de los comedores de Carolyn, sus elecciones están influidas por el diseño que los arquitectos de las decisiones hayan seleccionado. Desde luego, es cierto que algunos nudges no son intencionados; los empresarios pueden decidir (por ejemplo) si pagan a sus empleados mensual o quincenalmente sin tener en mente ningún tipo de nudge, pero les sorprendería descubrir que los trabajadores ahorran más si se les paga quincenalmente, porque dos veces al año cobran tres veces en un mes. También es cierto que las instituciones privadas y públicas pueden aspirar a algún tipo de neutralidad: por ejemplo, escogiendo aleatoriamente o tratando de imaginar lo que quiere la mayoría de la gente. Pero los nudges no intencionados pueden tener grandes efectos y, en algunos contextos, esas formas de neutralidad no son deseables; veremos muchos ejemplos a lo largo del libro.

			Algunas personas estarán dispuestas a aceptar este argumento para las instituciones privadas, pero se oponen de manera tajante a que el gobierno trate de influir en las decisiones con el objetivo de mejorar la vida de la gente. Sostienen que no cabe confiar en que los gobiernos vayan a ser competentes o benignos. Temen que los gobernantes elegidos y los burócratas pongan sus intereses por delante o atiendan a los objetivos egoístas de los grupos privados. Nosotros compartimos esa inquietud. En particular, estamos completamente de acuerdo en que el riesgo de que el gobierno se equivoque, sea parcial o se exceda en sus funciones es real y a veces grave. En parte por esa razón preferimos los nudges a las órdenes, exigencias y prohibiciones. Pero los gobiernos, no menos que los comedores (que aquéllos gestionan con frecuencia), deben tener puntos de partida de algún tipo. Es ineludible. Como señalaremos más adelante, lo hacen cada día con las normas que establecen de maneras que inevitablemente afectan a algunas de las decisiones y sus resultados. En este sentido, la posición antinudge es improductiva, literalmente no lleva a ningún sitio.

			La segunda equivocación es que el paternalismo siempre implica coerción. En el ejemplo del comedor, por ejemplo, la elección del orden en que se presentan los platos no impone a nadie una dieta determinada; sin embargo, Carolyn y otras personas con una responsabilidad similar podrían decidir que los platos se colocaran de una forma determinada con argumentos que son paternalistas en el sentido en que nosotros empleamos el término. ¿Se negaría alguien a colocar la fruta y la ensalada antes que los postres en el comedor de un colegio si el resultado fuera inducir a los niños a comer más manzanas y menos dulces? ¿Es esta cuestión fundamentalmente distinta si los clientes son jóvenes e incluso adultos? Al no haber coerción pensamos que algunos tipos de paternalismo deberían ser aceptables incluso para quienes más valoran la libertad de elección. 

			En ámbitos tan variados como el ahorro, la donación de órganos, el matrimonio y la atención sanitaria presentaremos sugerencias concretas de acuerdo con nuestro enfoque general. Y pensamos que los riesgos que entrañan los diseños ineptos e incluso corruptos se reducen manteniendo las opciones sin restricciones. La libertad de elección es la mejor salvaguardia contra una mala arquitectura de las decisiones.

			 

			 

			CÓMO FUNCIONA LA ARQUITECTURA DE LAS DECISIONES

			 

			Los arquitectos de las decisiones pueden mejorar en buena medida la vida de los demás diseñando entornos amigables para el usuario. Muchas de las empresas de más éxito han ayudado a la gente, o triunfado en el mercado, precisamente por esa razón. A veces la arquitectura es muy visible y a los consumidores y empleados les gusta mucho. (El iPod y el iPhone son buenos ejemplos no sólo por su diseño elegante, sino también porque al usuario le resulta fácil manejarlos). A veces la arquitectura se da por supuesta y podría mejorar si se le prestara un poco de atención.

			Consideremos un ejemplo de la institución para la que trabajamos, la Universidad de Chicago. Como muchos grandes centros de trabajo, tiene un periodo de revisión de las condiciones laborales cada mes de noviembre, en el que los empleados pueden revisar las decisiones que tomaron previamente sobre beneficios como el seguro médico y el plan de pensiones. Y deben hacerlo on-line. (Aquellos que no disponen de acceso a Internet pueden utilizar ordenadores públicos). Los empleados reciben por correo electrónico un paquete de materiales que les explican las opciones que tienen y les indican cómo conectarse para tomar sus decisiones. Todo esto se les recuerda mediante mensajes de correo electrónico y cartas.

			Como los empleados son humanos, algunos no llegan a conectarse, por lo que es crucial decidir cuáles son las opciones por defecto para los despistados o los que están muy ocupados. Simplificando, supongamos que hay que considerar dos alternativas: a quienes no toman una decisión activa se les puede asignar la misma opción del año anterior o su elección puede volver a «cero». Supongamos que el año pasado una empleada, Janet, aportó mil dólares a su plan de jubilación. Si Janet no toma una decisión para el año siguiente, las alternativas serían repetir la aportación de mil dólares o no hacer ninguna aportación. Denominaremos estas opciones «statu quo» y «vuelta a cero». ¿Cómo debería decidir el arquitecto cuál de ellas establece como opción por defecto?

			A los paternalistas libertarios les gustaría que se hiciera preguntando qué preferirían a los empleados reflexivos que ocupan un puesto como el de Janet. Aunque este método no siempre puede conducir a una decisión clara, desde luego es mejor que elegir al azar o establecer «statu quo» o «vuelta a cero» como las opciones por defecto para todo. Por ejemplo, es de suponer que a la mayoría de los empleados no les gustaría cancelar un seguro médico que se beneficia de una generosa subvención. Así que para el seguro médico la opción de statu quo (el mismo plan que el año anterior) parece muy preferible a la de vuelta a cero (que significaría perder el seguro médico).

			Comparemos esto con una «cuenta de gastos flexible» en la que el empleado ahorra dinero cada mes para hacer frente a ciertos gastos (como los que no estén cubiertos por el seguro médico o los de guardería). El dinero que se destina a esta cuenta tiene que gastarse cada año o se pierde, y los gastos previstos pueden variar mucho de un año a otro (por ejemplo, los gastos de guardería se reducen cuando los niños empiezan a ir al colegio). En este caso, la opción cero probablemente es mejor que el statu quo.

			El problema no es sólo hipotético. En una ocasión nos reunimos con tres de los principales responsables de la universidad para debatir cuestiones como éstas y la reunión tuvo lugar en el último día del periodo de revisión de las condiciones laborales. Cuando lo mencionamos y les preguntamos si ya habían cumplido aquel trámite, uno dijo que tenía previsto hacerlo más tarde y que agradecía que se lo recordáramos, otro reconoció que lo había olvidado y el tercero dijo que esperaba que su esposa se hubiera acordado. Entonces volvimos a la cuestión de cuál debía ser la opción por defecto para un programa de reducción salarial suplementaria (un programa de ahorro desgravable). Hasta entonces, había sido la opción «vuelta a cero», pero como las aportaciones a este programa se podían interrumpir en cualquier momento, el grupo acordó que sería mejor cambiarla por «igual que el año pasado». Confiamos en que gracias a esto muchos profesores despistados tengan mejores jubilaciones.

			Este ejemplo ilustra algunos principios básicos de una buena arquitectura de las decisiones. Los que eligen son seres humanos, por lo que los diseñadores deberían hacer las cosas tan fáciles como fuera posible: enviar recordatorios y después intentar minimizar los costes impuestos a aquellos que, a pesar de tus (y sus) esfuerzos, no prestan atención. Como veremos, estos principios (y muchos más) pueden aplicarse tanto en el sector público como en el privado, y hay mucho margen para ir más allá de lo que se está haciendo ahora.

			 

			 

			UNA NUEVA VÍA

			 

			Tenemos mucho que decir sobre los nudges privados. No obstante, buena parte de las aplicaciones más importantes del paternalismo libertario está en manos del Gobierno, por lo que haremos una serie de recomendaciones para la política y el derecho públicos. Nuestra esperanza es que esas recomendaciones sean bien recibidas a ambos lados del espectro político. De hecho, pensamos que tanto conservadores como liberales pueden hacer suyas las políticas que sugiere el paternalismo libertario. Algunas de esas políticas ya han sido adoptadas por David Cameron, líder del Partido Conservador británico, y por Barack Obama, el actual presidente de Estados Unidos. Una razón crucial es que muchas de ellas cuestan muy poco o nada: no supondrían ninguna carga para los contribuyentes.

			Muchos republicanos pretenden ir más allá de la mera oposición a la acción gubernamental. Como mostró la experiencia del huracán Katrina, con frecuencia los gobiernos se ven obligados a actuar, pues son el único instrumento mediante el cual se puede reunir, organizar y distribuir los recursos necesarios. Los republicanos quieren mejorar la vida de la gente; simplemente todo lo que suponga eliminar las opciones les causa un escepticismo legítimo.

			Por su parte, muchos demócratas están reconsiderando su entusiasmo por una planificación gubernamental agresiva. Los demócratas razonables desde luego esperan que las instituciones públicas puedan mejorar la vida de la gente. Pero en muchos ámbitos están de acuerdo en que la libertad de elección es un fundamento bueno e incluso indispensable de la política pública. Aquí hay una base real para salvar las diferencias partidistas.

			Nosotros creemos que el paternalismo libertario es una base prometedora para una política común. En muchos ámbitos, como la protección medioambiental, el derecho familiar y la elección de colegio, mostraremos que una mejor gobernanza requiere menos en el sentido de coerción y limitación gubernamentales y más en el de libertad de elección. Si las exigencias y prohibiciones son sustituidas por incentivos y nudges, el gobierno será más pequeño y más modesto. Por decirlo claramente: no propugnamos un gobierno más grande, sino sólo mejor gobernanza.

			En realidad, tenemos indicios de que nuestro optimismo (que, admitimos, puede ser un sesgo) no es ilusorio. El paternalismo libertario respecto a los ahorros, que se trata en el capítulo 6, ha recibido un apoyo entusiasta y generalizado en el Congreso de Estados Unidos por parte de actuales y antiguos senadores republicanos conservadores como Robert Bennett (Utah) y Rick Santorum (Filadelfia), así como de demócratas liberales como Rahm Emanuel (Illinois). En 2006, algunas de las ideas clave se incorporaron sin dificultades a la legislación. La nueva ley ayudará a muchos estadounidenses a disfrutar de jubilaciones mejores, sin embargo, esencialmente no cuesta nada en dólares a los contribuyentes.

			En suma, el paternalismo libertario no es ni de derechas ni de izquierdas, ni demócrata ni republicano. En muchos ámbitos, los demócratas más conscientes están superando su entusiasmo por los programas que no ofrecen opciones. Por su parte, los republicanos más conscientes están abandonando su oposición automática a las iniciativas gubernamentales constructivas. Pese a todas sus diferencias, esperamos que estén dispuestos a converger en apoyo de unos amables nudges.
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			SESGOS Y ERRORES

			 

			 

			 

			 

			Por favor, eche un vistazo a estas dos mesas:
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			1.1 Dos mesas (adaptado de Shepard [1990])





			Supongamos que está pensando cuál quedaría mejor como mesita auxiliar en el salón. ¿Qué dimensiones diría que tienen? Calcule a ojo el ratio de la longitud respecto a la anchura de cada una.

			Si usted es como la mayoría de la gente, pensará que la mesa de la izquierda es mucho más larga y estrecha que la de la derecha. Las estimaciones típicas son que el ratio de la longitud respecto a la anchura es de 3:1 para la mesa de la izquierda y 1,5:1 para la mesa de la derecha. Ahora coja una regla y mídalas. Verá que los dos tableros son idénticos. Mídalos hasta que se convenza, porque éste es uno de los casos en que no basta ver para creer. (Cuando Thaler mostró este ejemplo a Sunstein en su restaurante habitual, Sunstein cogió el palillo chino para comprobarlo).

			¿Que hemos de concluir a partir de este ejemplo? Si la mesa izquierda le parece más larga y más estrecha que la derecha, no cabe duda de que es humano. Eso no tiene nada de malo (al menos, nada que podamos detectar en esta prueba). Sin embargo, su juicio estaba sesgado, y de forma predecible: nadie piensa que la mesa derecha sea más estrecha. No sólo estaba equivocado, sino que probablemente tenía la seguridad de estar en lo cierto. Si lo desea, puede utilizar esta prueba visual cuando esté en compañía de otros que sean igualmente humanos y que estén dispuestos a apostar dinero, por ejemplo en un bar.
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				1.2 Tableros (adaptado de Shepard [1990])

                
                

			Ahora consideremos la figura 1.2. ¿Son iguales o distintas estas dos formas? De nuevo, si usted es humano, y su vista es razonablemente buena, es probable que le parezcan iguales, y lo son. Sin embargo, no son más que los tableros de las mesas de la figura 1.1, sin las patas y reorientados. Tanto las patas como la orientación crean la ilusión de que los tableros son diferentes en la figura 1.1, así que al eliminar esas distracciones se restablece la habitualmente asombrosa precisión del sistema visual(3).






			Estas dos figuras captan la idea clave que los economistas del comportamiento han tomado de los psicólogos. Normalmente la mente humana funciona extraordinariamente bien. Reconocemos a personas que llevamos años sin ver, comprendemos las complejidades de nuestra lengua materna y bajamos corriendo un tramo de escaleras sin caernos. Algunos hablan doce lenguas, mejoran los ordenadores más avanzados y/o crean la teoría de la relatividad. No obstante, esas mesas probablemente habrían engañado incluso a Einstein. Eso no significa que, como humanos, haya algo que no funcione bien en nosotros, sino que comprenderemos mejor la conducta humana si somos conscientes de cómo nos equivocamos sistemáticamente.

			Para ello debemos explorar algunos aspectos del pensamiento humano. Su conocimiento del sistema visual permitió a Roger Shepard (1990), psicólogo y artista, dibujar esas engañosas mesas. Sabía qué dibujar para inducir a nuestra mente a equivocarse. Saber algo sobre el sistema cognitivo ha permitido a otros descubrir sesgos sistemáticos en nuestra forma de pensar.

			 

			 

			CÓMO PENSAMOS: DOS SISTEMAS

			 

			El funcionamiento del cerebro humano es un tanto desconcertante. ¿Cómo es posible que seamos tan ingeniosos para algunas tareas y que nos veamos tan desorientados al abordar otras? Beethoven escribió su increíble Novena sinfonía cuando era sordo, pero no nos sorprendería si nos enterásemos de que con frecuencia se le olvidaba dónde había dejado las llaves de su casa. ¿Cómo es posible que seamos al mismo tiempo tan listos y tan tontos? Muchos psicólogos y neurocientíficos han coincidido en una descripción del funcionamiento del cerebro que nos ayuda a comprender estas contradicciones aparentes. Su enfoque implica la distinción entre dos tipos de pensamiento: uno intuitivo y automático y otro más reflexivo y racional[1]. Al primero lo denominaremos sistema automático, y al segundo, sistema reflexivo. (En la literatura de la psicología a veces se les denomina sistema 1 y sistema 2 respectivamente). Las características más importantes de cada sistema se muestran en el cuadro 1.1.

			El sistema automático es rápido e instintivo —o da esa sensación— y no implica lo que normalmente asociamos con la palabra pensar. Cuando nos agachamos para esquivar una pelota que nos han lanzado inesperadamente, o nos ponemos nerviosos porque el avión ha entrado en una zona de turbulencias, o sonreímos porque hemos visto un cachorro adorable, estamos empleando el sistema automático. Según los neurólogos, las actividades del sistema automático están asociadas con las zonas más antiguas del cerebro, las que tenemos en común con los lagartos (así como con los cachorros)[2].
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			Sistema automático
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			Controlado
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			Sigue normas




	  
				
								   
           


            
            								   
           






	  


			El sistema reflexivo es más premeditado y autoconsciente. Utilizamos el sistema reflexivo cuando se nos pregunta: «¿Cuánto es 411 por 37?». También es probable que la mayoría de la gente utilice el sistema reflexivo para decidir qué camino toma al hacer un viaje y si va a estudiar en la escuela de derecho o en la de negocios. Cuando escribimos un libro estamos (la mayor parte del tiempo) utilizando el sistema reflexivo, pero a veces se nos ocurren ideas cuando estamos en la ducha o dando un paseo y no pensamos en el libro, y probablemente éstas vengan del sistema automático[3]. (Por cierto, parece que los votantes se fían principalmente del sistema automático. Un candidato que de entrada causa mala impresión, o que intenta obtener votos con argumentos complejos y demostraciones estadísticas, es probable que lo tenga difícil)(4).

			En todo el mundo, la mayoría de la gente reacciona con el sistema automático a una temperatura dada en grados Celsius, pero utiliza el sistema reflexivo para procesar una temperatura dada en Farenheit; en el caso de los estadounidenses ocurre lo contrario. La gente habla su lengua materna a través del sistema automático y suele esforzarse por hablar otras con el sistema reflexivo. Ser verdaderamente bilingüe significa hablar dos lenguas con el sistema automático. Los buenos jugadores de ajedrez y los atletas profesionales tienen una intuición extraordinaria; sus sistemas automáticos les permiten evaluar rápidamente situaciones complejas y responder con una precisión asombrosa y una velocidad excepcional.

			Una forma de contemplar todo esto es considerar el sistema automático como la reacción visceral y el sistema reflexivo como el pensamiento consciente. Los sentimientos viscerales pueden ser muy precisos, pero con frecuencia nos equivocamos porque confiamos demasiado en el sistema automático. El sistema automático dice: «El avión está dando bandazos, voy a morir», mientras que el reflexivo responde: «¡Los aviones son muy seguros!». El sistema automático dice: «Ese perro tan enorme me va a morder», y el reflexivo responde: «La mayoría de las mascotas son inofensivas». (En ambos casos, el sistema automático se queja sin parar). El sistema automático comienza sin tener ni idea de cómo jugar al golf o al tenis. Sin embargo, las incontables horas de práctica permiten a un buen golfista evitar la reflexión y confiar en su sistema automático —hasta el punto de que los buenos golfistas, como los demás buenos atletas, son conscientes del riesgo de «pensar demasiado» y seguramente prefieren «confiar en el instinto» o «simplemente hacerlo»—. Es posible entrenar al sistema automático a base de repetir, pero este entrenamiento requiere mucho tiempo y esfuerzo. Una razón por la que los jóvenes son unos conductores tan temerarios es que sus sistemas automáticos no han tenido mucha práctica, y utilizar el sistema reflexivo es mucho más lento.

			Para ver cómo funciona el pensamiento intuitivo, intente hacer este pequeño test. En cada pregunta escriba la primera respuesta que le venga a la mente. Después deténgase para reflexionar.

			 

			1. Un bate y una pelota cuestan 1,10 dólares en total. El bate cuesta 1 dólar más que la pelota. ¿Cuánto cuesta la pelota? ___ centavos.

			2. Si 5 máquinas hacen 5 artículos en 5 minutos, ¿cuánto tardarán 100 máquinas en hacer 100 artículos? ___ minutos.

			3. En un lago hay una superficie cubierta de nenúfares. Cada día esa extensión dobla su tamaño. Si tarda 48 días en cubrir todo el lago, ¿cuánto tarda en cubrir la mitad del lago? ___ días.

			 

			¿Cuáles fueron sus primeras respuestas? La mayoría dice 10 centavos, 100 minutos y 24 días, pero esas respuestas son erróneas. Si piensa un poco, verá por qué. Si la pelota cuesta 10 centavos y el bate un dólar más que la pelota, lo que significa 1,10 dólares, juntos cuestan 1,20 dólares, no 1,10. Nadie mantendría su respuesta inicial de 10 centavos después de tomarse tiempo para comprobar si es correcta, pero, según la investigación realizada por Shane Frederick (2005), que denomina a esta serie de preguntas «test de reflexión cognitiva», éstas son las respuestas más populares, incluso entre buenos estudiantes universitarios.

			Las respuestas correctas son 5 céntimos, 5 minutos y 47 días, pero esto ya lo sabía, o al menos lo sabía su sistema reflexivo si lo consultó. Los econs nunca toman una decisión importante sin consultar primero a su sistema reflexivo (si tienen tiempo). Pero los humanos a veces dan por buena la respuesta que el lagarto ha dado en su interior sin pararse a pensar. Si suele ver la televisión, puede considerar al señor Spock de Star Trek como un personaje cuyo sistema reflexivo siempre lo controla todo. (Capitán Kirk: «Usted sería un ordenador extraordinario, señor Spock». Señor Spock: «Es usted muy amable, capitán»). Por el contrario, Homer Simpson parece haber olvidado dónde puso su sistema reflexivo. (En un comentario sobre el control de armas, Homer replicó al vendedor de una armería que le informó de los cinco días de espera obligatorios para poder comprar un arma: «¿Cinco días? ¡Pero si yo estoy furioso ahora!»).

			Uno de nuestros principales objetivos en este libro es ver cómo el mundo podría ser más fácil, o más seguro, para los Homer que hay entre nosotros (y para el Homer que acecha en nuestro interior). Si las personas pueden confiar en sus sistemas automáticos sin meterse en problemas terribles, sus vidas serán más fáciles, mejores y más largas.

			 

			 

			REGLAS BÁSICAS

			 

			La mayoría de nosotros estamos muy ocupados, nuestras vidas son complicadas y no nos podemos pasar el tiempo analizándolo todo. Cuando tenemos que emitir juicios, como conjeturar la edad de Angelina Jolie o la distancia entre Cleveland y Filadelfia, utilizamos reglas básicas. Nos servimos de ellas porque son rápidas y útiles.

			De hecho, hay una buena colección editada por Tom Parker titulada Rules of Thumb. Para escribir ese libro, Parker pidió a sus amigos que le enviaran buenas reglas básicas. Por ejemplo: «Con el huevo de un avestruz pueden almorzar 24 personas», «diez personas elevan la temperatura de una habitación de tamaño medio un grado por hora». Y nosotros añadiríamos: «En una cena académica no debe haber más del 25 por ciento de invitados del Departamento de Economía para no arruinar la conversación».

			Aunque las reglas básicas pueden ser muy útiles, también pueden conducir a sesgos sistemáticos. Esta idea, que desarrollaron por primera vez hace décadas dos psicólogos israelíes, Amos Tversky y Daniel Kahneman (1974), ha cambiado la forma en que los psicólogos (y, con el tiempo, también los economistas) estudian el pensamiento. Su original obra identificaba tres heurísticos o reglas básicas —anclaje, disponibilidad y representatividad— y los sesgos que están asociados con cada uno. Su programa de investigación se conoce como el enfoque de «heurísticos y sesgos» al estudio del juicio humano. Más recientemente, los psicólogos han descubierto que esos heurísticos y sesgos tienen su origen en la interacción del sistema automático y el reflexivo. Veamos cómo.

			 

			 

			Anclaje

			 

			Supongamos que se nos pide que conjeturemos la población de Milwaukee, una ciudad que está a una distancia de dos horas al norte de Chicago, donde vivimos. Ninguno de nosotros sabe mucho sobre Milwaukee, pero creemos que es la ciudad más grande de Wisconsin. ¿Cómo deberíamos proceder? Una cosa que podríamos hacer es empezar con algo que conocemos, que es la población de Chicago, unos tres millones. Por lo tanto, pensaríamos, Milwaukee es una ciudad grande, pero desde luego no tan grande como Chicago, así que, mmm, quizá tenga un tercio de su población, o sea un millón. Ahora imaginemos que a alguien de Green Bay, Wisconsin, se le hace la misma pregunta. Tampoco conoce la respuesta, pero sabe que Green Bay tiene unos cien mil habitantes y que Milwaukee es más grande, así que supone, por ejemplo, que tiene tres veces más población, trescientos mil habitantes.

			Este proceso se denomina «anclaje y ajuste». Se comienza con un ancla, la cifra conocida, y se ajusta en la dirección que se considera apropiada. Hasta ahí, bien. El sesgo se produce porque los ajustes suelen ser insuficientes. Los experimentos han mostrado repetidas veces que, en problemas semejantes al de nuestro ejemplo, los habitantes de Chicago tienden a hacer conjeturas demasiado altas (basadas en un ancla alta), mientras que las de los habitantes de Green Bay son demasiado bajas (basadas en su ancla baja). En realidad, Milwaukee tiene unos 580.000 habitantes[4].

			En el proceso de toma de decisiones se cuelan anclas que a todas luces no tienen nada que ver. Intente ésta: coja los últimos tres dígitos de su número de teléfono y súmeles doscientos. Anote el número. Ahora, ¿cuándo cree que Atila saqueó Europa? ¿Fue antes o después de ese año? (Le damos una pista: fue después del nacimiento de Jesús). Incluso si no sabe mucho de historia, es suficiente para saber que cuando quiera que Atila hiciera lo que fuese, la fecha no tiene nada que ver con su número de teléfono. Sin embargo, cuando realizamos este experimento con nuestros alumnos, los que comienzan con anclas altas nos dan respuestas que son más de trescientos años posteriores a las de los que parten de anclas bajas. (La respuesta correcta es 411).

			Las anclas pueden influir en cómo valoras tu vida. En un experimento, se les hizo dos preguntas a los estudiantes: a) ¿Eres feliz? y b) ¿Con qué frecuencia tienes citas? Cuando se hacían en este orden, la correlación entre las dos preguntas era muy baja (0,11). Pero cuando se invertía el orden, de manera que las citas aparecían primero, la correlación pasaba al 0,62. Al parecer, impulsados por la pregunta sobre las citas, los estudiantes utilizan lo que se podría denominar el «heurístico de las citas» para responder a la pregunta sobre su felicidad. «Ni siquiera me acuerdo de cuándo quedé con alguien por última vez. Mi vida es un asco». Se pueden obtener resultados parecidos en parejas casadas si se sustituye la pregunta sobre las citas por la de hacer el amor[5].

			En el lenguaje de este libro las anclas actúan como nudges. Podemos influir en la cifra que usted va a escoger en una situación concreta sugiriendo sutilmente un punto de partida para su proceso mental. Cuando las asociaciones benéficas piden un donativo, suelen presentar varias cantidades como 100, 250, 1.000, 5.000 y «otras». Si los encargados de recoger fondos saben lo que hacen, no ponen esas cantidades al azar, porque las opciones influyen en lo que se decide donar. Se será más generoso si las opciones son 100, 250, 1.000 y 5.000 que si son 50, 75, 100 y 150.

			En muchos contextos es evidente que, dentro de lo razonable, cuanto más se pide más se suele obtener. Los abogados que demandan a las compañías tabaqueras con frecuencia ganan cifras astronómicas, en parte porque han logrado inducir a los jurados a anclar cifras multimillonarias. Unos negociadores hábiles consiguen acuerdos asombrosos para sus clientes presentando una oferta inicial de tal magnitud que sus adversarios luego se sienten aliviados de pagar la mitad.

			 

			 

			Disponibilidad

			 

			¿Hasta qué punto hay que preocuparse por los huracanes, la energía nuclear, el terrorismo, las vacas locas o la gripe aviar? ¿Y hasta qué punto hay que intentar evitar los riesgos asociados con ellos? Exactamente, ¿qué hay que hacer para evitar el tipo de peligros que se afrontan en la vida cotidiana?

			Al responder a esta clase de preguntas la mayoría de las personas utilizan lo que se denomina el heurístico de la disponibilidad. Evalúan la probabilidad del riesgo preguntando con qué facilidad vienen a la mente ejemplos similares. Si recuerdan enseguida ejemplos que vienen al caso, es más probable que les preocupen que si no los recuerdan. Un riesgo que resulta familiar, como el asociado con el terrorismo después del 11 de septiembre, se considerará más grave que uno que sea menos conocido, como el relacionado con tomar el sol o los veranos muy calurosos. Se habla más de los homicidios que de los suicidios, por lo que se tiende a creer equivocadamente que hay más muertes por homicidio.

			La accesibilidad y la visibilidad están muy relacionadas con la disponibilidad y también son importantes. Si usted ha experimentado personalmente un terremoto de cierta magnitud, seguramente le preocupará más su probabilidad que si lee sobre ello en una revista. Así, las estimaciones de probabilidad de algunas causas de muerte vívidas y fáciles de imaginar (como los tornados) con frecuencia están hinchadas, mientras que para otras causas menos vívidas (por ejemplo, los ataques de asma) las estimaciones son más bajas, incluso si son mucho más frecuentes (en este caso, un factor de veinte). De la misma forma, los acontecimientos recientes tienen más impacto en nuestra conducta, y en nuestros miedos, que los más antiguos. En todos estos casos tan visibles el sistema automático es muy consciente (quizá demasiado) del riesgo, sin tener que recurrir a tediosos cuadros estadísticos.

			El heurístico de la disponibilidad contribuye a explicar muchas conductas relacionadas con el riesgo, incluidas decisiones tanto públicas como privadas para tomar precauciones. Las experiencias recientes influyen en gran medida en la contratación de seguros frente a desastres naturales[6]. Después de un terremoto aumenta vertiginosamente la adquisición de nuevas pólizas contra terremotos, pero disminuyen de forma gradual a medida que el recuerdo se va debilitando. Si no se han producido inundaciones en el pasado inmediato, es menos probable que quienes vivan en llanuras aluviales contraten un seguro. Y las personas que conocen a alguien que ha sufrido una inundación tienen más probabilidades de contratar un seguro de inundación, con independencia del riesgo que corran realmente.

			Las valoraciones sesgadas del riesgo pueden ejercer una influencia perversa sobre cómo nos preparamos para las crisis, las decisiones económicas y los procesos políticos, y respondemos a ellos. Si las acciones de Internet suben mucho, es probable que se sigan comprando, incluso cuando ya no sean una buena inversión. O supongamos que la gente piensa erróneamente que algunos riesgos (un accidente nuclear) son altos, mientras que otros (un infarto) son más bien bajos. Estas percepciones engañosas pueden afectar a la política porque los gobiernos tienden a asignar los recursos de una manera que coincida con los temores de la gente más que en respuesta al peligro más probable.

			Cuando opera el «sesgo de la disponibilidad», tanto las decisiones públicas como las privadas pueden mejorar si los juicios reciben nudges en la dirección de las verdaderas probabilidades. Una buena forma de aumentar el temor de la gente a que ocurra algo malo es recordar un incidente similar en el que las cosas fueron mal; una buena forma de aumentar la confianza es recordarle alguna situación parecida en que todo acabó bien. El problema inevitable es que los acontecimientos que se recuerdan fácilmente pueden hinchar la estimación de probabilidades, y que si no vienen a la mente tales acontecimientos, la estimación puede estar distorsionada en sentido opuesto.

			 

			 

			Representatividad

			 

			El tercero de los tres heurísticos originales es el de la representatividad o semejanza. La idea es que cuando se les pide que evalúen la probabilidad de que A pertenezca a la categoría B, las personas (en especial sus sistemas automáticos) responden preguntándose por la semejanza de A con su imagen o estereotipo B (esto es, si A es «representativa» de B). Como los otros dos heurísticos que hemos tratado, éste se utiliza porque con frecuencia funciona. Pensamos que un afroamericano que mida 2 metros tiene más probabilidades de ser jugador de baloncesto profesional que un judío que mida 1,60, porque hay muchos jugadores de baloncesto que son negros y altos y no tantos que sean judíos bajos (al menos, en esta época). Los estereotipos a veces son ciertos.

			De nuevo, cuando la semejanza y la frecuencia divergen pueden colarse los sesgos. La demostración más conocida de esos sesgos es el caso de una hipotética mujer llamada Linda. A los sujetos del experimento se les dijo lo siguiente: «Linda tiene treinta y un años, es soltera, abierta y muy inteligente. Se licenció en Filosofía. Cuando era estudiante le preocupaban los problemas de discriminación y justicia social y también participó en manifestaciones antinucleares». Entonces se les pidió que clasificaran por orden de probabilidad ocho posibles futuros para Linda. Las dos respuestas cruciales eran: «cajera» y «cajera y militante en el movimiento feminista». La mayoría dijeron que «cajera» era menos probable que «cajera y militante en el movimiento feminista».

			El error lógico es evidente. Por supuesto, no es lógicamente posible que dos hechos sean más probables que uno de ellos. La respuesta correcta necesariamente es que Linda tiene más probabilidades de ser cajera que de ser una cajera feminista, porque todas las cajeras feministas son cajeras. El error obedece al uso del heurístico de representatividad: la descripción de Linda parece coincidir con «cajera y militante en el movimiento feminista» mucho más que sólo con «cajera». Como observó en una ocasión Stephen Jay Gould (1991): «Ya sé [la respuesta correcta], pero un pequeño homúnculo continúa saltando y gritando en mi cabeza “¡pero no puede ser sólo cajera; lee la descripción!”». El homúnculo de Gould es el sistema automático en acción.

			El uso del heurístico de representatividad puede causar graves distorsiones en la percepción de pautas en la vida cotidiana. Cuando los acontecimientos son fruto del azar, como una secuencia de resultados al arrojar una moneda, las personas suelen esperar que la sucesión de caras y cruces resultante sea representativa de lo que consideran aleatoriedad. Por desgracia, no tienen una percepción muy precisa de cómo son las secuencias aleatorias. Cuando ven el resultado de procesos aleatorios, con frecuencia detectan pautas a las que atribuyen gran significado, pero que en realidad sólo son fruto de la casualidad. Se puede arrojar una moneda tres veces y, si las tres veces sale cara, concluir que la moneda tiene algo extraño. Pero el hecho es que si se arroja una moneda al aire muchas veces, no será tan extraño que salga cara tres veces seguidas. (Inténtelo y lo verá. Después de acabar este párrafo, Sunstein probó a arrojar una moneda tres veces y, con gran asombro por su parte, las tres veces salió cara. No debería haberse asombrado).

			Un ejemplo menos trivial, expuesto por el psicólogo de Cornell Tom Gilovich (1991), es el de la experiencia de los londinenses durante los bombardeos alemanes en la II Guerra Mundial. Los periódicos de Londres publicaron mapas, como el de la figura 1.3, que muestran los puntos en que cayeron los misiles alemanes V-1 y V-2 en el centro de Londres. Como se puede ver, la pauta no parece en absoluto aleatoria. Las bombas parecen agruparse en torno al río Támesis y también en el sector noroccidental del mapa. A los londinenses les causó gran preocupación porque la pauta parecía indicar que los alemanes podían dirigir sus misiles con gran precisión. Algunos londinenses incluso especularon con que los espacios en blanco probablemente correspondían a los barrios en que vivían espías alemanes. Estaban equivocados. En realidad, los alemanes sólo podían dirigir sus bombas al centro de Londres y esperar. Un análisis estadístico detallado de la distribución de los impactos determinó que dentro de Londres la distribución fue realmente aleatoria.
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				1.3 Mapa de Londres con la situación de los impactos de los misiles V-1 (adaptado de Gilovich [1991])

                


			Sin embargo, la distribución de los impactos no parece aleatoria. ¿Por qué? Con frecuencia vemos pautas porque construimos nuestras pruebas informales después de haber visto el resultado. El ejemplo de la II Guerra Mundial es una excelente ilustración del problema. Supongamos que dividimos el mapa en cuadrantes, como en la figura 1.4a. Si hacemos entonces una prueba estadística formal —o, para quienes no manejen la terminología estadística, simplemente contamos el número de impactos en cada cuadrante—, sí hallamos indicios de una pauta no aleatoria. Sin embargo, nada en la naturaleza nos sugiere que ésa sea la forma correcta de comprobar la aleatoriedad. Supongamos, por el contrario, que formamos los cuadrantes diagonalmente, como en la figura 1.4b. Ahora no podemos rechazar la hipótesis de que las bombas cayeron aleatoriamente. Por desgracia, no sometemos nuestras percepciones a pruebas alternativas tan rigurosas.
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				1.4 Mapa de Londres con la situación de los impactos de los misiles V-1, en (a) con retícula horizontal-vertical y en (b) con retícula diagonal. Las cifras que están fuera de la retícula se refieren al número de puntos que hay en cada cuadrante (adaptado de Gilovich [1991])

                
                

			A Gilovich (y a sus colegas Vallone y Tversky [1985]) también se debe el que quizá sea el ejemplo más famoso (o infame) de distorsión en la percepción de la aleatoriedad, es decir, la idea generalizada entre los aficionados al baloncesto de que hay «rachas». No nos detendremos demasiado en esto, porque nuestra experiencia nos dice que, aquí, la ilusión cognitiva es tan fuerte que la mayoría de la gente (influida por su sistema automático) ni siquiera está dispuesta a considerar la posibilidad de estar equivocada. Pero hay una versión más corta. La mayor parte de los aficionados al baloncesto piensa que es más probable que un jugador acierte en su siguiente lanzamiento si lo hizo en el último o, mejor aún, en los últimos. Se dice que los jugadores que han metido varias canastas seguidas, o incluso que han acertado en sus últimos lanzamientos, tienen «la muñeca caliente» y todos los comentaristas deportivos lo consideran una buena señal para el futuro. Pasar el balón al jugador que tiene la muñeca caliente parece una buena estrategia.

			Pero la realidad es que «la muñeca caliente» no es más que un mito. Los jugadores que han acertado en sus últimos lanzamientos no tienen más probabilidades de meter una canasta en el siguiente (en realidad, tienen menos). Auténtico.

			Cuando a la gente se le explica esto, enseguida empieza a imaginarse versiones alternativas de la teoría. Quizá la defensa se recoloca y marca mejor al jugador «caliente». Quizá sea éste el que cambia de posición y empieza a intentar tiros más arriesgados. Hay observaciones interesantes que es necesario investigar. Pero lo que queremos señalar es que, antes de ver los datos, cuando a los aficionados se les preguntaba por los porcentajes reales de lanzamientos convertidos después de una serie de canastas, suscribían sin dudarlo la teoría de la muñeca caliente sin matizaciones. Muchos investigadores han estado tan seguros de que los resultados de Gilovich eran erróneos que se propusieron descubrir la muñeca caliente. Hasta la fecha, ninguno la ha encontrado[7].

			Jay Koehler y Carolyn Conley (2003) realizaron una prueba especialmente limpia utilizando el concurso anual de triples que se celebra en el All-Star Game de la NBA. En este concurso los jugadores (que están entre los máximos marcadores de canastas de tres puntos de la liga) realizan una serie de lanzamientos desde el arco de tres puntos. Su objetivo es hacer todas las canastas posibles en sesenta segundos. Al no haber defensa ni lanzamientos alternativos, parece que ésta es la situación ideal para observar la muñeca caliente. No obstante, como en el estudio original, no hubo indicio alguno de muñecas calientes. Su ausencia no impidió a los comentaristas detectar repentinas subidas de temperatura en los jugadores («¡Johnson está caliente!», «¡Smith está ardiendo!»). Pero estos estallidos de entusiasmo no tenían capacidad predictiva. Antes de que los comentaristas mencionaran la temperatura de los jugadores, éstos habían acertado, en el 80,5 por ciento de los casos, sus últimos tres disparos. Sin embargo, después, sólo encestaron en el 55,2 por ciento, una cifra inferior al porcentaje general de lanzamientos acertados en el concurso: el 53,9 por ciento.

			Desde luego, no es un problema grave que los aficionados al baloncesto estén confundidos sobre lo que está ocurriendo cuando ven un partido por televisión. Pero en otros ámbitos más importantes se producen los mismos sesgos cognitivos. Consideremos el fenómeno de los «clusters de cáncer». Éstos pueden causar una gran preocupación pública y privada, y con frecuencia son objeto de investigaciones prolongadas para descubrir qué puede haber causado un repentino y en apariencia inexplicable brote de cáncer. Supongamos que en un barrio determinado hallamos una tasa de cáncer aparentemente elevada (por ejemplo, en un grupo de quinientas personas se han diagnosticado diez casos de cáncer en un periodo de seis meses). Es posible que esas diez personas vivan a una distancia de tres bloques. De hecho, las autoridades estadounidenses reciben informes de más de mil sospechas de clusters de cáncer cada año, muchos de los cuales son investigados para determinar si se trata realmente de una «epidemia»[8].

			El problema es que en una población de trescientos millones, es inevitable que ciertos barrios tengan tasas de cáncer especialmente altas en cualquier periodo de un año. Los «clusters de cáncer» resultantes pueden ser producto de fluctuaciones aleatorias. No obstante, la gente insiste en que no pueden deberse a la casualidad. Tiene miedo y el Gobierno a veces interviene equivocadamente en su nombre. No obstante, en la mayoría de los casos afortunadamente no hay de qué preocuparse, excepto por el hecho de que el heurístico de representatividad puede inducir a la gente a confundir las fluctuaciones aleatorias con pautas causales.

			 

			 

			OPTIMISMO Y EXCESO DE CONFIANZA

			 

			Antes de que Thaler comience sus clases de Toma de Decisiones de Gestión, los estudiantes rellenan un cuestionario anónimo sobre el curso en la página web. Una de las preguntas es: «¿En qué decila esperas estar en la distribución de las calificaciones de este curso?». Los estudiantes pueden señalar el 10 por ciento más alto, el segundo 10 por ciento, etcétera. Como son estudiantes de MBA se supone que son conscientes de que, en cualquier distribución, la mitad de una población estará en el 50 por ciento superior y la otra mitad en el inferior. Y que sólo el 10 por ciento de la clase puede acabar en la decila superior.

			Sin embargo, los resultados del cuestionario revelan un alto grado de optimismo ilusorio sobre el rendimiento en el curso. Generalmente, menos del 5 por ciento de los estudiantes esperan estar por debajo de la mediana (el percentil 50) y más de la mitad esperan encontrarse en una de las dos decilas superiores. El grupo más numeroso siempre se coloca en la segunda decila. Creemos que esto se debe a la modestia. En realidad piensan que van a acabar en la decila superior, pero son demasiado modestos para decirlo.

			Los estudiantes de MBA no son los únicos que tienen un exceso de confianza sobre sus capacidades. El efecto «superior a la media» es universal. El 90 por ciento de los conductores piensan que están por encima de la media al volante, incluso si no son propensos al engreimiento. Y casi todas las personas (incluidas algunas que rara vez sonríen) piensan que su sentido del humor es mejor que el de la media. (¡Es que saben lo que tiene gracia!). Esto también ocurre con los profesores. Aproximadamente el 94 por ciento de los profesores de una universidad grande creen que son mejores que el profesor medio, y hay razones para pensar que este exceso de confianza es aplicable a los profesores en general[9]. (Sí, reconocemos esta flaqueza).

			Las personas tienen un optimismo no realista incluso cuando hay mucho en juego. Aproximadamente el 50 por ciento de los matrimonios acaban en divorcio, y éste es un dato que la mayoría de la gente conoce. Pero en el momento de la ceremonia casi todas las parejas creen que las posibilidades de que su matrimonio acabe en divorcio son aproximadamente del cero por ciento, ¡incluso los que ya se han divorciado![10](Samuel Johnson afirmó una vez que el segundo matrimonio «es el triunfo de la esperanza sobre la experiencia»). Algo similar es válido para quienes emprenden un nuevo negocio, donde la tasa de fracaso es al menos del 50 por ciento. En una encuesta realizada a personas que abrían un negocio (casi siempre un pequeño negocio como contratistas de obras, restaurantes y salones de belleza), se les hacían dos preguntas: a) ¿Cuáles cree que son las posibilidades de éxito de un negocio típico como el suyo? b) ¿Cuáles son sus posibilidades de éxito? Las respuestas más comunes fueron 50 por ciento y 90 por ciento respectivamente, y muchos respondieron el 100 por cien a la segunda pregunta[11].

			El optimismo no realista puede explicar buena parte de los riesgos individuales que se asumen, en especial cuando están relacionados con la vida y la salud. Al pedirles que imaginen su futuro, los estudiantes suelen responder que tienen menos probabilidades que sus compañeros de ser despedidos de un trabajo, sufrir un infarto o tener cáncer, divorciarse después de pocos años de matrimonio o tener problemas con la bebida. Los hombres gays sistemáticamente subestiman sus probabilidades de contraer el sida, incluso cuando conocen sus riesgos en general. Las personas mayores subestiman la posibilidad de sufrir un accidente de automóvil o una enfermedad grave. Los fumadores conocen los riesgos estadísticos y con frecuencia incluso los exageran, pero casi todos creen que tienen menos probabilidades de que se les diagnostique cáncer de pulmón o una enfermedad del corazón que a la mayoría de los no fumadores. Las loterías tienen éxito en parte por ese optimismo ilusorio[12].

			El optimismo no realista es un rasgo universal de la vida humana; caracteriza a la mayoría de las personas de casi todas las categorías sociales. Cuando sobreestiman su inmunidad personal, la mayoría de las personas dejan de tomar medidas preventivas razonables. Si corren riesgos a causa del optimismo ilusorio, les podría venir bien un nudge. De hecho, ya hemos mencionado una posibilidad: si se les recuerda un acontecimiento malo, quizá no sigan siendo tan optimistas.

			 

			 

			GANANCIAS Y PÉRDIDAS

			 

			Las personas odian las pérdidas (y sus sistemas automáticos pueden ser muy emocionales en este punto). En términos generales, es dos veces mayor la desgracia de perder algo que la alegría de ganar eso mismo. En un lenguaje más técnico, tienen «aversión a la pérdida». ¿Cómo sabemos esto?

			Consideremos un sencillo experimento[13]. A la mitad de los estudiantes de una clase se les dan unas tazas que tienen grabado el escudo de su universidad. A los que no se les da se les pide que examinen la del compañero. Entonces, a los que tienen taza se les pide que la vendan y a los que no tienen que la compren. Y la manera de hacerlo es que respondan a la pregunta: «Indica si estarías dispuesto a vender/comprar la taza a cada uno de estos precios». Los resultados muestran que los que tienen taza piden para desprenderse de ella aproximadamente el doble de lo que los otros están dispuestos a pagar para conseguirla. Este experimento se ha repetido docenas de veces con miles de tazas, pero los resultados casi siempre son los mismos. Una vez que tengo una taza, no quiero perderla. Pero si no la tengo, no siento una necesidad urgente de comprarla. Lo que significa que las personas no asignan un valor específico a los objetos. Cuando pierden algo les duele más de lo que les agrada conseguir eso mismo. 

			También es posible medir la aversión con apuestas. Supongamos que le pregunto si quiere hacer una apuesta. Si tiro una moneda y sale cara usted gana X dólares, y si sale cruz pierde 100 dólares. ¿Cuánto debe ser X para que esté dispuesto a participar en la apuesta? Para la mayoría de la gente la respuesta es unos 200 dólares. Esto implica que sólo la perspectiva de ganar 200 dólares compensa la perspectiva de perder 100.

			La aversión a la pérdida contribuye a producir inercia, lo que significa un fuerte deseo de conservar las posesiones. Si nos resistimos a renunciar a lo que tenemos porque no queremos incurrir en pérdidas, rechazaremos negocios que habríamos hecho en otro caso. En otro experimento, se dio tazas (como siempre) a la mitad de los estudiantes de una clase, y a la otra mitad, grandes tabletas de chocolate. Las tazas y el chocolate costaban más o menos lo mismo, y en las pruebas previas se vio que los estudiantes las escogían con la misma frecuencia. Sin embargo, cuando se les ofreció la posibilidad de cambiar la taza por el chocolate o al contrario, sólo lo hizo uno de cada diez.

			Como veremos, la aversión a la pérdida opera como una especie de nudge cognitivo que nos impulsa a no hacer cambios, incluso cuando éstos nos benefician mucho. 

			 

			 

			EL SESGO DEL STATU QUO

			 

			La aversión a la pérdida no es la única causa de la inercia. Por muchas razones la gente tiene una tendencia general a aferrarse a su situación actual. Este fenómeno, que William Samuelson y Richard Zeckhauser (1988) han denominado el «sesgo del statu quo», se ha demostrado en numerosas ocasiones. La mayoría de los maestros saben que los alumnos tienden a sentarse en los mismos sitios, incluso si no siguen un orden. Pero el sesgo del statu quo puede producirse cuando está en juego algo mucho más importante y puede causarnos infinidad de problemas.

			Por ejemplo, la mayoría de quienes suscriben planes de pensiones como los 401(k)(5) escogen una asignación de los activos y luego se olvidan del asunto. En un estudio realizado a finales de los años ochenta entre los participantes en el TIAA-CREF(6), el plan de pensiones de muchos profesores universitarios, la cifra mediana de cambios en la asignación de activos durante la vida de un profesor era, por increíble que parezca, cero. En otras palabras, a lo largo de sus carreras, más de la mitad de los participantes no hicieron ningún cambio en la forma en que sus aportaciones se estaban invirtiendo. Y lo que quizá sea más revelador: muchos participantes casados que estaban solteros cuando suscribieron el plan ¡aún mantenían a sus madres como beneficiarias!

			Es muy fácil explotar el sesgo del statu quo. Hace muchos años, American Express escribió a Sunstein una simpática carta en la que le indicaba que podía recibir, sin coste alguno, una suscripción de tres meses a las cinco revistas que eligiera. Una suscripción gratis parece una ganga, incluso si casi nunca lees las revistas, así que Sunstein hizo alegremente su elección. Pero no se dio cuenta de que si no hacía algo para cancelar la suscripción, seguiría recibiéndolas por el precio de una suscripción normal. Lleva una década abonado a unas revistas que apenas lee. (Tiene la intención de cancelar esas suscripciones, pero por alguna razón nunca llega a hacerlo. Esperamos llegar a tratar la cuestión del aplazamiento en el capítulo siguiente).

			Una de las causas del sesgo del statu quo es la falta de atención. Mucha gente adopta lo que denominaremos el heurístico de «sí, lo que sea». Un buen ejemplo es el efecto de arrastre entre los televidentes. Los ejecutivos de las cadenas de televisión pasan mucho tiempo preparando las programaciones porque saben que quien empieza la tarde con la NBC tiende a seguir con ella. Como hace décadas que el mando a distancia se generalizó en este país, los costes de «cambiar» son literalmente apretar un dedo. Pero cuando un programa acaba y comienza el siguiente, un número sorprendentemente alto de espectadores dicen (implícitamente) «sí, lo que sea» y siguen viéndolo. Tampoco es Sunstein la única víctima de la renovación automática de las suscripciones a las revistas. Los encargados de las suscripciones saben que cuando la renovación es automática y es necesario hacer una llamada para cancelarla, la probabilidad de que se renueve es mucho mayor que cuando hay que hacer algo para seguir recibiendo la revista.

			La combinación de la aversión a la pérdida con la elección irreflexiva implica que si una opción se designa «por defecto», atraerá a una cuota de mercado mayor. Por lo tanto, las opciones por defecto actúan como poderosos nudges. En muchos contextos su poder como nudges es incluso mayor, pues los consumidores piensan, con razón o sin ella, que los valores preseleccionados cuentan con el apoyo implícito de quien los establece, sea éste el empresario, el Gobierno o el programador de televisión. Por ésta y otras razones, establecer por defecto las mejores opciones posibles será un tema que abordaremos con frecuencia a lo largo del libro.
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