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    ¿Por qué pensamos una cosa

    y hacemos otra?

    Cómo toma las decisiones el cerebro


     


     


     


    ¿Por qué me compré el mismo coche que mi vecino? ¿Por qué la fila en la que me pongo siempre es la más lenta? ¿Por qué fui tan idiota y tuve que comprar aquel piso? Si alguna vez te has hecho estas preguntas es probable que este sea tu libro. Nuestro objetivo es explicar por qué hacemos lo contrario de lo que nos proponemos, por qué aplicamos las emociones en lugar de la razón cuando tomamos decisiones económicas y por qué somos tan susceptibles y tan manejables por la publicidad. Con este libro pretendemos explicar, en términos que todo lector pueda comprender, qué sucede en el cerebro cuando tomamos decisiones en las que está involucrado el dinero. Nos interesa mostrar cómo trata el dinero nuestro cerebro, arcaico y paleolítico, claramente desarrollado para garantizar nuestra supervivencia y especializado en cosas muy diferentes, y hace que compremos o invirtamos en ideas erróneas.


    Si bien existen en el mercado innumerables libros de economía, prácticamente todos consideran esta disciplina como una ciencia exacta y racional, capaz de ser explicada mediante las matemáticas y la estadística clásica. Se presume que los precios están determinados por la teoría económica según la cual el equilibrio entre la oferta y la demanda funciona de forma eficiente y establece el valor de las acciones o el precio de cualquier producto que nos pueda ofrecer el mercado. Esta teoría incluso ha acuñado el término homo economicus para designar al ser humano que se comporta de manera lógica y racional, y es capaz de comprender las reglas de la economía y actuar en consecuencia. Sin embargo, todos los libros basados en la teoría económica —que son la mayoría de los que hablan de economía— parten de un error de base, ya que los seres humanos no actuamos de forma estrictamente racional. Nos dejamos llevar por las emociones y la mayor parte del proceso de toma de decisiones es inconsciente. Nuestras elecciones influyen en los demás y a la vez nos vemos influidos por ellos. Somos manipulables por la publicidad y por factores exógenos, como la temperatura, la intensidad lumínica o las estaciones del año. Además, opinamos y decidimos de forma diferente según nuestro sexo y edad.


    La última crisis inmobiliaria, así como todas las que han existido y han caído en el olvido, nos enseñan que la economía no es racional y que el mercado es tremendamente irracional. En nuestra vida cotidiana tenemos ejemplos que exceden la lógica de la economía clásica y nos obligan a mirar más allá. Por ejemplo, pagamos el doble por un café del Starbucks que por otro de la misma calidad en un bar menos conocido; nos compramos el mismo coche que el vecino aunque nuestras necesidades sean distintas o ponemos nuestro dinero en un fondo de inversión solo porque ha tenido buenos resultados el año anterior. Todo esto supera la lógica y no se explica mediante las teorías económicas clásicas. Hay algo más que nos impulsa a tomar decisiones irracionales y ese factor tan influyente no es otra cosa que nuestro cerebro. El cerebro que se ha desarrollado durante millones de años y se ha especializado en garantizar nuestra supervivencia y en hacernos humanos.


    El hecho de que utilicemos un órgano tan sumamente especializado (en realidad, el cerebro es la estructura más compleja del universo conocido) para tomar decisiones económicas, algo para lo que nunca fue concebido, explica la irracionalidad de nuestras decisiones y obliga a los economistas a buscar modelos económicos más reales de los que hemos tenido hasta ahora.


    El desarrollo de la neurociencia en los últimos años ha generado técnicas de estudio que nos permiten ver claramente qué es lo que ocurre en nuestro cerebro cuando tomamos determinadas decisiones económicas. Podría equipararse al hecho de haber utilizado durante miles de años un determinado programa de ordenador y, de repente, tener acceso al hardware, poder estudiarlo y manipularlo. Todo ello ha permitido el nacimiento de una nueva disciplina que aún se encuentra dando sus primeros pasos: la neuroeconomía.


     


     


    ¿Qué es la neuroeconomía?


     


    Durante la última década del siglo XX, la llamada década del cerebro, el conocimiento sobre las estructuras y la función del mismo creció de forma exponencial y en los primeros años del nuevo siglo se han realizado descubrimientos asombrosos sobre cómo nuestro sistema nervioso evalúa los riesgos, las recompensas y las probabilidades de éxito, dando lugar a una nueva disciplina que recibe el nombre de neuroeconomía. Esta flamante ciencia nos posibilita entender nuestro propio comportamiento como inversores y consumidores, no solamente desde un punto de vista teórico, sino que nos permite partir de las raíces biológicas más básicas hasta llegar a unos conocimientos y técnicas muy prácticas que podemos utilizar en el día a día.


    Los seres humanos, en nuestra faceta de inversores y consumidores, siempre hemos pensado que sabíamos lo que queríamos, que conocíamos los beneficios de los productos que adquiríamos y que utilizábamos la información de la que disponíamos de una forma lógica para conseguir nuestros objetivos. Sin embargo, en la actualidad sabemos que estos supuestos están muy lejos de la realidad. Los últimos descubrimientos de la neuroeconomía nos dicen que esto no sucede así y que la mayoría de los seres humanos utilizamos mal la información económica de la que disponemos, somos incapaces de comprender los riesgos a los que nos sometemos y apenas tenemos claros nuestros objetivos.


    En los últimos años la aparición de nuevas técnicas de estudio, entre ellas la resonancia magnética funcional, está permitiendo que ciencias clásicas como la neurociencia o la neurología se puedan aplicar a otros aspectos relacionados con las decisiones económicas, lo que ha motivado el nacimiento de la neuroeconomía. Esta ha seguido especializándose, dando lugar a varias ramas como son las neurofinanzas, el neuromarketing o el neuromanagement (Figura 1.1.).
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    Figura 1.1. Evolución desde las neurociencias básicas hasta las diferentes ramas de la neuroeconomía: neurofinanzas, neuromarketing y neuromanagement.


     


    Los seres humanos tomamos decisiones de forma continua. Nuestros actos no están programados, sino que nuestro cerebro se va adaptando a las múltiples variables que se le van apareciendo. De este modo, permanentemente estamos decidiendo dónde ir, qué comer, qué posturas adoptamos con nuestro cuerpo para evitar el calor… y muchas de estas decisiones son inconscientes. Todas ellas vienen determinadas por nuestro cerebro, el cual evalúa todas las variables que se le presentan para emitir, de un modo más o menos acertado, una decisión a partir de la cual se desarrollará un patrón de conducta. Sin embargo, este cerebro tan minuciosamente formado y evolucionado con el paso de los siglos se encuentra con dificultades cuando tiene que manejar el dinero y muchas veces nos lleva a tomar decisiones ilógicas. Ilógicas desde un punto de vista racional, pero no desde un punto de vista emocional. Esto no nos hace irracionales, nos hace humanos. Por ello, uno de los principales enemigos de los inversores y de los consumidores no son otros que ellos mismos.


    En las últimas décadas el conocimiento financiero se ha beneficiado de un número creciente de estudios psicológicos, los cuales tienen cada vez mayor presencia en el mundo del marketing y de las inversiones financieras. Ha ido en aumento la cantidad de investigaciones que aportan luz sobre muchas de estas irracionalidades que se ven en los mercados bursátiles y en el patrón de consumo de la población, y cada vez existe una mayor tendencia a relacionar estas conductas irracionales con nuestro sistema nervioso. La neurociencia podrá aportar un mayor conocimiento de los mercados financieros y de los patrones de consumo a través del estudio de los procesos neurales fundamentales que motivan las decisiones colectivas de compra y venta de los seres humanos. Cada vez más estudios fundamentan la relación existente entre los procesos psicológicos, el modo en que los inversores compran y venden, y los movimientos de los precios de los mercados financieros.


     


     


    Desde la economía conductual

    hasta la neuroeconomía multidisciplinar


     


    Aunque hoy en día la neuroeconomía se percibe como una nueva ciencia emergente y de gran potencial, lo cierto es que los seres humanos la hemos utilizado desde que practicábamos el trueque. Los primeros mercaderes ya sabían cuáles eran los trucos que debían poner en marcha para mejorar sus ventas o cómo ilusionar al cliente para que pagara más dinero por adquirir sus productos. También sabían que los trabajadores que eran premiados y se sentían más felices eran los más productivos o que las mercancías se vendían mejor si estaban bien presentadas. Hoy en día hemos creado multitud de nombres para designar conceptos similares: publicidad, mercadotecnia, marketing o management, pero el embrión de estas ciencias surgió desde que el hombre aprendió a caminar de forma erguida.


    En todas las culturas, los adornos que tanto nosotros como nuestros ancestros hemos utilizado para parecer más atractivos y atraer a potenciales parejas sexuales activan determinadas estructuras cerebrales que explican esa mayor atracción. A pesar de que no se sabía cómo funcionaba el cerebro, estas técnicas para perpetuar la especie, ya bien conocidas por el hombre de las cavernas, pueden considerarse como los primeros indicios del neuromarketing.


    Sin embargo, fue a partir de la última década del siglo pasado cuando realmente se produjo un gran salto en las neurociencias clásicas y aparecieron multitud de disciplinas relacionadas. A mediados de los años noventa se publicaron los primeros estudios que auguraban que la fusión entre la economía y la neurociencia podría hacernos comprender mejor las capacidades económicas humanas. Varias personalidades destacadas apuestan por el desarrollo de esta fusión de conocimientos. En 1994, el neurólogo de origen portugués António Damasio publicó su libro El error de Descartes, en el que describe el caso de pacientes con lesiones cerebrales en un área cerebral concreta, denominada corteza prefrontal, quienes presentaban gran dificultad para las actividades económicas y eran incapaces de anticipar el resultado de sus elecciones. Damasio demuestra el papel fundamental que desempeñan las emociones en el comportamiento humano y, más específicamente, en la toma de decisiones. Además sostiene que la falta de lógica de nuestros comportamientos no resulta de la ausencia de conocimientos y que puede estar en relación con determinadas emociones. Estas investigaciones fueron publicadas con el nombre de neuroeconomía.


    Sin embargo, no fue hasta el año 1998 cuando la neurociencia surgió como posible línea de investigación. El biólogo Paul Zak, fundador y director del Centro de Estudios Neuroeconómicos de la Universidad de Claremont (California), debuta en la materia con un estudio sobre la colocación de recursos escasos. Apenas una década después, se muestra aún más convencido de las virtudes de la disciplina que ha contribuido a crear. «La neuroeconomía es realmente útil para predecir el comportamiento financiero. Muchos empezamos a mirar al cerebro durante el proceso de toma de decisiones porque algunos de los modelos económicos tradicionales no predecían bien el comportamiento. Sobre todo con las decisiones que implican a otras personas, que es lo que suele suceder en los mercados. En los experimentos, la gente podría no contarnos por qué hizo lo que hizo, por eso decidimos estudiar directamente sus cerebros», explica Zak.


    En 1999 vio la luz el primer artículo científico publicado sobre neuroeconomía en la revista Nature, que utilizaba el método científico para explicar los mecanismos por los cuales determinados monos elegían entre dos recompensas diferentes. La primera reunión de neuroeconomistas tuvo lugar en Atlanta y reunió a treinta investigadores, provenientes de orígenes diferentes: un tercio de ellos eran médicos, otro tercio, neurocientíficos y otro tercio, economistas. Esta pluralidad de científicos es una de las causas fundamentales que han limitado los avances en la materia pero hoy día está siendo sorteada mediante la creación de departamentos específicos.


    Otra de las personalidades de gran importancia en el desarrollo de esta nueva ciencia es el profesor Gerald Zaltman, de la Universidad de Harvard, quien estudia mediante métodos neurocientíficos el comportamiento de los consumidores y se le considera uno de los padres del neuromarketing. Sus trabajos han sido más conocidos desde que ha empezado a trabajar con marcas que aplican sus estudios, como Coca-Cola, Delta Airlines o Home Depot, y a partir de su libro How customers think, publicado en 2003, donde sostiene que el 95 por ciento de la conducta de los consumidores se decide a nivel inconsciente.


    Otra de las disciplinas que ha confluido en la neuroeconomía y a la que podemos considerar su más claro antecesor es la economía del comportamiento, término procedente del inglés behavioral economics, que estudia la economía mediante métodos psicológicos. Su máximo exponente fue Daniel Kahneman, psicólogo ganador del Premio Nobel de Economía en el año 2002 y considerado hoy como el padre de la neuroeconomía. La principal contribución de Kahneman a la ciencia económica consiste en el desarrollo de la denominada teoría de las perspectivas (prospect theory), según la cual los individuos toman decisiones, en entornos de incertidumbre, que se apartan de los principios básicos de la probabilidad. Este tipo de decisiones se han denominado como atajos heurísticos. Una de las manifestaciones de los atajos heurísticos es la aversión a la pérdida. Por su causa, un individuo prefiere no perder 100 dólares antes que ganar 100 dólares, lo cual supone una asimetría en la toma de decisiones.


    Asimismo, el desarrollo vertiginoso de la neuroeconomía en los últimos años está haciendo que otras muchas ciencias se fijen en ella y favorezcan su crecimiento. Diversas especialidades médicas, como la neurología, la psiquiatría o la neurocirugía, aportan descripciones de pacientes con determinadas enfermedades cerebrales o lesiones que alteran la toma de decisiones económicas. De este modo, la multidisciplinariedad de la neuroeconomía se hace cada vez más patente y exige la creación de sociedades científicas y líneas de investigación propias.
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    Figura 1.2. Diferentes disciplinas que contribuyen al desarrollo de la neuroeconomía.


     


    Por ello, y aupadas por el enorme desarrollo de la neuroeconomía en los últimos años, se han creado diversas asociaciones de carácter nacional e internacional (Society for Neuroeconomics, Institute of Psychology and Markets, Asociación Española de Neuroeconomía), se celebran reuniones y congresos, y han aparecido revistas propias (Journal of Psychology and Financial Markets, Journal of Behavioral Finance, Journal of Neuroscience, Psychology, and Economics). Este movimiento se desarrolló inicialmente en Estados Unidos y se trasladó más tarde a otros países, en especial a los del centro y norte de Europa como sus máximos exponentes. El formidable avance logrado hasta ahora, el creciente interés por parte del gran público y su expansión en los últimos años a otras ramas como el marketing o el management auguran un gran crecimiento en los años venideros.


    También se espera que en los próximos años no se beneficie exclusivamente la neuroeconomía sino también el resto de disciplinas de las que se sirve. Por un lado, la neurociencia tendrá un nuevo campo de estudio y ampliará los conocimientos del cerebro que disponemos hoy día. Por otro, la economía será la que más claramente se beneficie ya que dejará de lado las leyes de la economía clásica basadas en la teoría económica que sugiere que los precios proceden del equilibrio de fuerzas entre la oferta y la demanda, y tendrá en cuenta la participación de la psicología de los consumidores. De esta forma, se podrá dar respuesta a por qué dos individuos que afrontan la misma decisión con la misma información e incentivos dan lugar a elecciones diferentes.


     


     


    ¿Una evolución de la behavioral economics

    o algo más?


     


    Cuando reflexionamos sobre la relación entre la neuroeconomía y la economía, ante todo nos formulamos una primera pregunta: ¿la neuroeconomía es una parte más de la corriente conocida como behavioral economics o es algo diferente, aunque relacionado? La mayoría de los neuroeconomistas se inclinan por la segunda alternativa, dado que los planos que analizan una y otra son diferentes. Mientras que en el primer caso estudiamos cuántas personas responden positivamente a un estímulo cualquiera, en el segundo miramos dentro de su cerebro, con algunas de las herramientas que analizaremos más adelante, para ver qué sucede en su interior, y abordamos el análisis de las reacciones químicas que influyen en la conducta. Estamos, por lo tanto, ante un problema de metodología económica, y debemos analizar esta nueva forma de investigar la conducta humana y las causas que la determinan. También es preciso tener presente los elementos que influyen sobre la psicología, que a su vez luego incide sobre la economía, es decir, que existen efectos directos e indirectos.


    La segunda pregunta es ¿estamos haciendo economía cuando nos introducimos en las profundidades del comportamiento humano, llegando hasta el análisis de las partes más profundas del cerebro? Este es un tema abierto a discusión e introduce un importante problema de demarcación, que presenta límites borrosos entre nuestra ciencia y las otras que analizan el comportamiento humano.


    Los experimentos en economía tienen la característica de ser pasivos; eso quiere decir que tomamos los hechos que provienen de la naturaleza, pero sin poder influir sobre su curso, de manera similar a lo que sucede a los astrónomos. Existe un proceso subyacente que genera la información que debemos interpretar, como ocurre cuando analizamos el comportamiento del producto bruto de un país en un período determinado. En las ciencias naturales, el experimento tiene un carácter activo, es decir, que es realizado por el investigador de manera tal que puede repetirlo todas las veces que desee, tal como hacen los físicos y los biólogos, entre otros. Pero esos ensayos son bastante poco comunes en las ciencias sociales. Los métodos de la neuroeconomía son bastante cercanos a este último tipo de experimentos, por lo que implican una forma diferente de realizar la tarea científica, más parecida a la que utilizan quienes se dedican al análisis del comportamiento, al que nos hemos referido más arriba.


    Las cuestiones que se analizan están asociadas a los principios básicos de la conducta humana, por lo que son comunes a todas las ramas de la economía, y por esa razón son de interés para todos los economistas, aunque se dediquen a áreas de estudio que aparentemente no están relacionadas. Son cuestiones que hacen a los fundamentos mismos de la economía en su forma más elemental y primaria.


     


     


    Más allá de la neuroeconomía: neurofinanzas, neuromarketing y neuromanagement


     


    El siguiente paso evolutivo de la neuroeconomía ha sido el nacimiento de las ciencias afines, como el neuromarketing, la aplicación directa a las finanzas (neurofinanzas) y el neuromanagement. Sin embargo, no son pocos los detractores de estos términos por juzgarlos como un uso exagerado y fuera de lugar del prefijo «neuro» y consideran todas estas disciplinas como parte de la neuroeconomía o incluso como parte de las neurociencias básicas.


    De todas estas ramas de la neuroeconomía, sin lugar a dudas, es el neuromarketing el que se está desarrollando más rápidamente debido a las importantes aplicaciones prácticas que tiene. Se define como la utilización de métodos de la neurociencia para estudiar el comportamiento humano en relación con el mercado y sus intercambios. Así, esta rama de la neuroeconomía estudia cómo los seres humanos tomamos decisiones sobre el valor de determinados objetos y sus intercambios. Evalúa los procesos de compra y venta de productos, la imagen de marca y el equilibrio entre los riesgos y las recompensas cuando nos decidimos por la adquisición de un determinado producto.


    Las neurofinanzas constituyen aquella parte de la neuroeconomía que se encarga de estudiar únicamente las decisiones financieras, dejando de lado el estudio de otro tipo de decisiones como la política o el marketing. El estudio de las neurofinanzas surge como respuesta al paradigma de la llamada «teoría financiera tradicional», la cual se basa en un mercado conducido por agentes racionales, que toman decisiones imparciales y maximizan el propio interés. Las neurofinanzas proponen un agente económico más realista, guiado por la interacción entre la racionalidad y las emociones. El funcionamiento del cerebro, la influencia de sus distintas dianas sobre el pensamiento abstracto, cuantitativo, el aprendizaje, las motivaciones y las emociones, incluidas la excitación y el pánico, forman parte de la investigación en el área.


    La utilidad de las neurofinanzas está sobradamente demostrada en numerosas investigaciones realizadas. Por una parte, diversos estudios han revelado que los inversores más exitosos sistematizan su proceso de decisión, están mejor preparados para las contingencias y enfrentan los resultados inesperados con interés y madurez, antes que con la negación, el miedo o el pánico, propio de inversores más nóveles o menos experimentados. Por otra, se sabe que todos los inversores, incluso los más profesionales, son reactivos a la volatilidad del mercado, liberando hormonas que aumentan los niveles de estrés y afectan al proceso de toma de decisiones. La experiencia acumulada es capaz de actuar como defensa contra las emociones abrumadoras o que amenazan con bloquear el proceso de decisión racional. En este sentido, se ha comprobado que la memoria emocional proporciona una mejor protección cuando el estímulo es experimentado directamente, que cuando es observado por otros.


    El neuromanagement se define como una rama de la neuroeconomía, como una nueva disciplina que se basa en los conocimientos de la psicología y la neurociencia para explorar los mecanismos intelectuales racionales y emocionales vinculados con la conducción y gestión de organizaciones. Su objetivo es mejorar la eficacia y la eficiencia de los líderes y gestores, así como el diseño de técnicas destinadas a potenciar el desempeño mediante el desarrollo de las capacidades cerebrales. Tiene como finalidad principal la optimización del funcionamiento empresarial mediante programas específicamente diseñados para una mejora de las habilidades. A nivel individual, el neuromanagement proporciona el entrenamiento necesario para que los miembros de una organización desarrollen sus capacidades cognitivas y emocionales, y sean capaces de lograr el máximo rendimiento en su vida laboral. A nivel de la organización como un todo, el neuromanagement estudia la toma de decisiones dentro del mundo empresarial y por ello su cometido es favorecer las actividades de liderazgo, el desarrollo de estrategias y la selección de equipos de personas, entre otras funciones. En conclusión, lo que persigue el neuromanagement es potenciar la capacidad de los equipos de trabajo, así como agudizar la visión de negocios y tomar decisiones de la forma más acertada para, como fin último, beneficiar a la empresa y al conjunto de sus trabajadores.


     


     


    Métodos de estudio en neuroeconomía


     


    En nuestros días, los métodos neurocientíficos que se utilizan para el estudio de las decisiones económicas incluyen un importante grupo de técnicas de imagen cerebral que se basan en el estudio de las señales hemodinámicas o electromagnéticas propias de la actividad del cerebro humano mientras realiza determinadas tareas relacionadas con la toma de decisiones de compra. A diferencia del tipo de estudios habituales realizados en economía, se trata de técnicas científicas, fiables y reproducibles. Las principales técnicas de investigación que utiliza la neuroeconomía son las siguientes:


     


    • La resonancia magnética cerebral funcional permite visualizar los cambios en el flujo sanguíneo de las diversas regiones cerebrales, lo que proporciona una medida indirecta del metabolismo cerebral y nos permite saber qué zona del cerebro se activa cuando pedimos al individuo que realice una acción concreta.


    • La tomografía por emisión de positrones tiene un papel similar ya que hace posible medir el consumo de glucosa por parte del cerebro y así localizar las zonas que más se activan. Sin embargo, su alto coste y las dificultades de realización han hecho que esta técnica haya quedado en un segundo plano.


    • Las pruebas electrofisiológicas permiten medir numerosas variables físicas de los individuos que estamos estudiando, como la frecuencia cardíaca, la presión arterial o la sudación.


    • El electroencefalograma nos posibilita ver directamente las modificaciones en la actividad cerebral cuando se presentan determinados estímulos, como los anuncios de televisión. Estas técnicas también son capaces de proporcionar información sobre la memorización y la atención que estos anuncios pueden producir. Los patrones temporales y las frecuencias de las señales electroencefalográficas de esta técnica pueden aportar una importante información sobre los procesos cognitivos en los sujetos que están visualizando determinada publicidad. Las investigaciones más actuales sugieren que los métodos basados en la electroencefalografía podrían ser utilizados para el mejor diseño de productos que posteriormente los publicistas van a promocionar.


    • El electromiograma es también una prueba electrofisiológica que permite medir la actividad muscular y de este modo estudiar la contracción de diversos músculos faciales que, según se sabe, están asociados a estados psicológicos determinados como la felicidad o la preocupación. Por ejemplo, es conocido que el músculo cigomático (el que utilizamos para reír) está más contraído en aquellos analistas que hablan de sus inversiones, o que el músculo frontal se activa con las preocupaciones y está más contraído en los corredores de bolsa que trabajan en un mercado altamente volátil.


    • Las lesiones cerebrales espontáneas en pacientes también permiten a los neurocientíficos estudiar para qué servía la zona dañada. De forma experimental también se pueden realizar en animales de experimentación, en los cuales las lesiones producidas están determinadas de antemano.


    • La técnica del eye-tracking (seguimiento de ojos), ampliamente utilizada en neuromarketing, hace posible estudiar los movimientos oculares de los consumidores y permite adaptar nuestros productos a aquellas regiones en las que el potencial cliente tiende a mirar.


    • La realización de test psicológicos a corredores de bolsa o a potenciales empleados permite conocer diversas condiciones psicológicas como la ansiedad, la confianza en sí mismo, el estado anímico o la impulsividad, con lo que se puede predecir su comportamiento.


    • La medición de las concentraciones de algunas hormonas como la testosterona o el cortisol también nos facilita el estudio de la agresividad de determinados individuos para determinar lo impulsivos que pueden ser o incluso el riesgo que pueden llegar a aceptar en determinadas estrategias bursátiles.


    • El análisis del ADN hace posible incluso identificar subpoblaciones de corredores de bolsa con mayor o menor tendencia a obtener beneficios.


     


     


    Tomemos una decisión


     


    ¿Por qué decidimos comprar un determinado producto en lugar de otro? ¿Por qué preferimos ir a un supermercado en lugar de otro con precios más baratos? ¿En qué nos basamos para elegir un determinado trabajo frente a otro? ¿Cómo tomamos estas decisiones? La neuroeconomía intenta dar respuestas a estas preguntas, estudia cómo los seres humanos —y todos los seres vivos en general— tomamos las decisiones económicas y qué variables influyen sobre ellas.


    El proceso de la toma de decisiones está formado por varias etapas:


     


    1. En primer lugar, nuestro cerebro se encarga de captar la información del entorno en el que nos encontramos. Para ello utiliza los cinco sentidos sobre los cuales podemos influir de forma muy marcada con diversas técnicas de marketing que se explicarán en los capítulos posteriores.


    2. En segundo lugar, se evalúan las diferentes posibilidades. Por ejemplo, si llegamos a un local de comida rápida miraremos el menú, las distintas ofertas, y nuestro cerebro evaluará cuánta hambre y sed tenemos, si nos ofrecen regalos, la compañía que tendremos y si nos podremos sentar, así como el precio y el resto de las condiciones.


    3. Por último, elegiremos la opción que más se adapte a nuestras posibilidades.


     


    El verdadero interés de la neuroeconomía radica en que cada una de estas tres etapas es, en principio, medible y analizable. Y de este modo podremos estudiar estos procesos de forma cuantitativa y analizar las formas más adecuadas de influir sobre ellos.


    Los siguientes capítulos exponen situaciones concretas en las cuales los protagonistas deben tomar decisiones económicas y posteriormente se explica de forma entendible cómo ha actuado su cerebro para llegar a tales decisiones. En este momento ya has captado la información que necesitabas leyendo este primer capítulo, y ahora mismo te encuentras evaluando las diferentes posibilidades, que se resumen en dos: seguir leyendo o dejar este libro en la estantería. Ahora solo falta saber qué opción elegirá tu cerebro. Pero no te esfuerces en averiguarla de forma consciente ni de justificarla. Tu cerebro ya hace mucho tiempo que la ha tomado.

  


  
     


    2


     


    El hombre que vendió su casa para

    comprar las flores del jardín


     


     


     


    El señor X nació en un pequeño pueblo holandés en 1598, en el seno de una familia acomodada. Su padre había sido uno de los mejores médicos de la región y su extensa fama le permitía atraer acaudalados clientes de varios pueblos vecinos. La fama y el dinero de la familia propiciaron una infancia cómoda y feliz al señor X, quien decidió, dado el precedente de su padre, estudiar medicina en la Universidad de Leiden, una de las más prestigiosas del lugar. Nuestro protagonista siempre fue un personaje aplicado, laborioso, cuidadoso e inteligente, sabía que el dinero debía ser trabajado y que una buena posición social no se conseguía fácilmente sino que solo el esfuerzo constante y de calidad le permitiría llegar a las capas más altas de la sociedad, con los beneficios económicos y sociales que esto conlleva.


    De este modo, el señor X alcanzó una gran calidad y excelencia en su trabajo, como en el caso de su padre, llegando a atraer acaudalados clientes que le dejaban importantes sumas de dinero por encargarse de sus diferentes enfermedades y padecimientos. Y estos clientes no faltaban ya que la economía no era precisamente uno de los problemas de Holanda en aquellos años. De hecho, el país estaba viviendo una de sus etapas más prósperas y curiosas, en gran parte debido a la pasión por los tulipanes a la que estaba entregada la sociedad holandesa, a la cual se le daba el nombre de tulipomanía. Esta afición del pueblo holandés por los tulipanes no era algo reciente sino que había acompañado a los coetáneos del señor X desde su más tierna infancia. De hecho, los primeros tulipanes habían llegado a Holanda en 1559, muchos años antes de que naciesen la mayoría de los compatriotas, socios y clientes de nuestro protagonista.


    Los bulbos de tulipán habían llegado del Imperio otomano (actual Turquía), donde se consideraban una flor sagrada y adornaban los trajes y las casas de los sultanes. La palabra tulipán procede del francés turban, que significa «turbante». En 1593, el destacado botánico Carolus Clusius dejó su trabajo en los Jardines Imperiales para ocupar el cargo de profesor de botánica en la Universidad de Leiden, la misma universidad donde unos años después el señor X estudiaría medicina. Allí llevó Clusius una colección de bulbos que despertaron entre sus compañeros un gran interés y entusiasmo y, por supuesto, envidia.


    El profesor comenzó a cultivar tulipanes de variedades exóticas que, celoso de su colección, mantenía a buen recaudo. La envidia colectiva que habían despertado culminó una noche, cuando alguien entró en su jardín y robó los bulbos. Este hecho supuso un punto de no retorno para la crisis que sucedería posteriormente, ya que el tulipán se extendió como una plaga por los terrenos holandeses debido a que las características de las tierras ganadas al mar resultaban óptimas para el cultivo.


    Muchos holandeses consideraban inicialmente que los tulipanes eran inútiles ya que no tenían olor ni aplicación en medicina y además florecían solo una o dos semanas al año. Sin embargo, los jardineros holandeses los estimaban por su belleza, y gran parte de la alta sociedad comenzó a apreciarlos.


    De forma progresiva en los años siguientes los tulipanes fueron calando en la sociedad holandesa y comenzaron a aparecer diferentes tipos de tulipanes nunca vistos con anterioridad, más grandes, con más color, con diversas tonalidades… hasta convertirse en poco tiempo en un símbolo de ostentación y poderío económico que adornaba los jardines de los más acaudalados. Desde las clases altas la fiebre pasó a las clases medias, ya que todo el mundo quería tener uno y el número limitado de tulipanes propició una escalada progresiva y sin marcha atrás de los precios.


    Aunque los horticultores holandeses intentaron controlar el proceso por el que los tulipanes monocromos se convertían en multicolores, no fueron capaces de lograrlo, de modo que lo aleatorio del exotismo contribuyó a elevar progresivamente el precio de cada bulbo de tulipán. Las variedades más raras eran bautizadas con el nombre de personajes ilustres de la época y el mercado comenzó a generar dinero y riquezas para todos.


    En la década de los años veinte del siglo XVII, el señor X se fue haciendo cada vez más conocido y comenzó a generar una importante cartera de clientes, acompañada por una economía floreciente. En esos años, el precio del tulipán comenzó a crecer a gran velocidad y se alcanzaron ventas y valoraciones absurdas que auguraban un pinchazo de la burbuja en los años venideros. Se conservan registros de ventas de lujosas mansiones a cambio de un solo bulbo de tulipán o de flores vendidas a cambio del salario de 15 años de un artesano. En el año 1623 un solo bulbo de tulipán podía llegar a costar en el mercado unos 1.000 florines mientras que el sueldo medio en Holanda era de 150 florines anuales, o venderse por el precio equivalente a 24 toneladas de trigo. El récord lo batió un bulbo de la especie Semper Augustus, que se vendió en Haarlem por el coste de 60 toneladas de mantequilla.


    Durante los años treinta, el precio de los tulipanes siguió creciendo de forma ilimitada y era muy sencillo conseguir dinero invirtiendo en el negocio especulativo de las flores. Comprar bulbos y venderlos a un precio muy superior poco después era un negocio tan rentable que ridiculizaba a la mayoría de las profesiones del país, incluyendo la de médico respetado y acaudalado que ejercía el señor X.


    Pero la locura colectiva de los tulipanes no acabó aquí, ya que en los años posteriores se sucedieron una serie de acontecimientos que completaron el caldo de cultivo para una de las mayores burbujas especulativas que ha conocido la humanidad. En 1636 se declaró una epidemia de peste bubónica que diezmó a la población holandesa y ocasionó una carencia de mano de obra que contribuyó a subir aún más los precios de los bulbos de tulipán. El hecho de que apenas existiesen estos productos para seguir especulando con ellos generó un mercado de futuros, a partir de bulbos no recolectados todavía. Ya no se pagaban sueldos de varios años por un bulbo de tulipán, sino por un posible bulbo de tulipán que se recibiría en meses posteriores. Este negocio se conoció con el nombre de windhandel, o negocio de aire, y se generalizó en las tabernas holandesas a pesar de la prohibición estatal existente debido a las dificultades contractuales que esta práctica conllevaba. Sin embargo, el negocio siguió prosperando y se extendió una especie de locura colectiva en la que los compradores se endeudaban y se hipotecaban para adquirir las flores, generando así una auténtica especulación financiera a través de notas de crédito. La locura llegó a extremos en los que ni el comprador ni el vendedor habían visto en su vida el tulipán que se estaba vendiendo, tan solo operaban con un bono sobre un «teórico» tulipán que estaba plantado en algún campo ganado al mar.


    El señor X, a pesar de que su profesión le permitía vivir con todas las comodidades que ofrecía la época, no pudo resistir la tentación del dinero fácil e invirtió gran parte de sus riquezas en adquirir futuros bulbos de tulipán, que sin duda suponían una inversión que nunca fallaría y se rentabilizaría con el tiempo. Simplemente imitaba a la alta sociedad holandesa, que había comenzado a depositar toda su fortuna en el cultivo de tulipanes.


    Pero llegó el 6 de febrero de 1637 y se demostró una vez más que todo lo que sube baja y que todas las burbujas especulativas explotan. Ese día salió a la venta medio kilo de tulipanes muy exclusivos por un precio inicial de 1.250 florines y nadie pujó por ellos. El mercado se había agotado y ninguna persona iba a pagar el precio absurdo que se estaba pagando por aquellas flores que tan solo florecían dos semanas al año. En ese momento, algunos especuladores detectaron que el mercado de tulipanes se había acabado y decidieron que era la ocasión de vender y de salir del mismo con ganancias. Esa actitud se contagió rápidamente y el pánico se apoderó de todo el país. Los poseedores de bulbos en esos momentos no encontraban compradores y comenzaron a bajar cada vez más los precios. La situación era aún peor para los que habían realizado un contrato de futuros ya que se veían obligados a comprar a un precio que distaba mucho del de mercado. El dinero dejó de fluir con lo que se sucedieron las ruinas más absolutas. La situación era tan dramática que el gobierno holandés trató de mediar y decretó unas normas que consideraban nulos los contratos realizados a partir de noviembre de 1636, y establecían que los contratos de futuros deberían ser satisfechos únicamente con un 10 por ciento de la cantidad pactada inicialmente. Pero esta nueva ley no dejó contento a nadie. Por un lado, los compradores se veían obligados a pagar por algo que ya no tenía valor y los vendedores tenían que vender a un precio mucho menor que el acordado. Las bancarrotas se sucedieron y golpearon a todas las clases sociales. Nuestro señor X perdió gran parte de su fortuna en la especulación de los tulipanes aunque, eso sí, le quedaron unas bonitas flores con las que decorar su jardín.
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