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      Introducción


      Probablemente pienses que la economía es árida y fría. También, quizás, aburrida. No voy a intentar convencerte de lo contrario. Aunque te sorprenda, suelo pensar lo mismo.


      Algunos creen que los economistas somos personajes extremadamente calculadores, capaces de ponerle un precio a todo. Otros asumen que se trata de unos nerds con anteojos que miran el mundo desde una óptica poco interesante y alejada de lo humano. Cualquiera sea tu visión, probablemente una reunión de economistas no sea tu manera ideal de pasar una velada. Quedate tranquilo: tampoco es la mía.


      En tiempos recientes se han publicado bastantes libros que tratan de revertir esta percepción generalizada. Intentan, por ejemplo, mostrarte que la economía está en todo lo que ves y hacés cotidianamente, y que quienes la practican son como unos Sherlock Holmes de lo numérico. Para congraciarse con un público más amplio, otros cuentan creativas investigaciones que muestran que los humanos no siempre funcionan como predice la teoría económica. Finalmente, un tercer grupo reproduce experimentos o trabajos de naturaleza mucho más llamativa para poner de manifiesto que no sólo estudiamos el dinero, el presupuesto y las tasas de interés sino también temas mucho más extraños, capaces de provocar desde curiosidad hasta cierto morbo.


      No soy un gran fanático de estos libros. Aunque algunos pueden tener partes muy interesantes e incluso se han convertido en best sellers globales, muchos me parecen intentos de los estudiosos o “tragas” de la clase por demostrar que, a pesar de todo, tienen onda suficiente para seducir a la chica más linda del curso.


      Mi objetivo está bien lejos de pretender convencerte de las bondades de la economía. La idea es que podamos reflexionar y divertirnos abordando asuntos bastante diversos. Discutiremos tópicos supuestamente solemnes como el desarrollo, la desigualdad, el cambio climático o la crisis financiera internacional reciente, y otros quizás más importantes, como la felicidad, el sexo o, incluso, el fútbol. Compartiremos los inconvenientes que genera pensar que los humanos podemos ser calculadores como pretenden los economistas. Y hasta les echaremos una mirada a algunos de los problemas más arraigados de la sociedad argentina.


      Te propongo que experimentemos juntos cómo la economía aborda cuestiones de todos los días, pero también cómo nuestros razonamientos más habituales nos pueden servir para entender de economía. Y combinar ambas visiones para tener un pequeño diagnóstico de dónde está parado nuestro país y qué podemos hacer para mejorar su situación.


      He intentado volcar en estas páginas mi experiencia personal como economista en tres áreas distintas. He dedicado algún tiempo a la investigación y la docencia. Di clases en colegios secundarios y en universidades de acá y de afuera, tanto en grado como en posgrado. Ahora sumo a mis quehaceres una columna en Perros de la calle, el programa radial de Andy Kusnetzoff. Espero que la combinación de estos ámbitos, con sus especificidades y códigos propios, me sea útil para poder transmitir algunos conceptos de una manera más amena, menos técnica.


      Por otra parte, he trabajado durante años, y aún lo hago, como consultor para empresas. Muchos de mis clientes han sido y son bancos de Wall Street. Por eso creo entender cómo funcionan algunas cosas en ese extraño ámbito de lo financiero que ha generado gran parte de los problemas que vemos hoy en tantos países.


      Pero seguramente mi tarea más conocida haya sido en el sector público. Trabajé en el Banco Central como asesor de su presidente, luego me desempeñé como ministro de la Producción de la Provincia de Buenos Aires y después me tocó dirigir dos años completos el Banco Provincia, tras lo cual fui ministro de Economía y Producción durante un breve período.


      Siento que todos los pasos que he dado me enriquecieron de alguna manera. Con aciertos y errores, cada una de esas responsabilidades asumidas me permitió ampliar las perspectivas y desarrollar visiones más complementarias y eclécticas sobre ciertos temas, que intenté volcar aquí.


      Escribir un libro suele ser una tarea ardua. Y el esfuerzo es inútil si termina siendo aun más difícil leerlo. He tratado de que éste no sea el caso: quise divertirme al hacerlo para que vos también pudieras entretenerte mientras recorrés sus páginas.


      El resultado final de tanto trabajo es Economía 3D. Espero que lo disfrutes.


      Martín Lousteau

    

  


  
    
      HOMBRE

      EXTRAÑO


      [image: 01.jpg]

    

  


  
    
      George Bernard Shaw dijo una vez: “El hombre que escucha la voz de la razón está perdido, porque la razón esclaviza las mentes de todos aquellos que no son lo suficientemente fuertes como para domarla”. Este pensamiento resume uno de los principales desafíos que se le plantean a la economía en estos días: que todas sus teorías están pensadas a partir de un hombre extremadamente racional y egoísta. Sin embargo, a menudo nuestro cerebro nos convence de actuar de una determinada manera cuando, si nos detuviéramos un instante a reflexionar, lo razonable sería completamente distinto.

    

  


  
    
      1.1. Más que un disco rígido


      Cajas mentales y el psicólogo Nobel de Economía


      Imaginate que vas a una casa de electrodomésticos a comprar un LCD que cuesta 6.000 pesos. Estás por pagar y tu pareja te dice que a la vuelta la competencia tiene el mismo modelo a 5.980 pesos. ¿Qué hacés? ¿Caminás las dos cuadras para ahorrarte 20 pesos?


      Ahora imaginate que ese día tu sobrino cumple años y pensaste en regalarle un oso de peluche que viste a 40 pesos. Esta vez, cuando vas a pagar, tu pareja te dice que a la vuelta, en otra juguetería, vio el mismo juguete a 20 pesos. Por el osito que cuesta la mitad, ¿acaso no caminarías las dos cuadras?


      En el caso del LCD, probablemente considerás que ahorrar 20 pesos en 6.000 es poco, y no estarías dispuesto a realizar el esfuerzo. Pero en el caso del oso para tu sobrino querido, ahorrar 20 pesos en 40 te parece mucho y sí lo harías. Lo llamativo es que en ambos casos la disyuntiva es idéntica: ¿vale la pena caminar dos cuadras para quedarme con 20 pesos más en el bolsillo?


      Lo que pasa es que uno pone esos idénticos 20 pesos en distintas “cajas mentales”. Cajas mentales tan simples como “LCD” o “Regalos para mi sobrino”. Y si uno ya decidió comprar un LCD para ver los partidos de su equipo, ahorrarse 20 pesos en la caja “LCD” no es relevante. En cambio, ahorrarse 20 pesos en la caja “Regalos para mi sobrino” nos hace sentir un genio de los negocios.


      Estás yendo a un recital de tu grupo favorito. En tu bolsillo llevás la entrada, que te costó 100 pesos y otros 200 pesos en efectivo. Cuando llegás a la puerta, te das cuenta de que perdiste la entrada. Todavía hay disponibles en la boletería. ¿Te comprás otra?


      Ahora imaginate que vas con 300 pesos al recital y la idea de adquirir el ticket ahí. Al llegar te das cuenta de que te desaparecieron 100 pesos de tu bolsillo. ¿Te das media vuelta y te retirás apesadumbrado por el contratiempo o la comprás de todas maneras?


      La mayor parte de la gente desiste de comprar en el primer caso pero lo hace en el segundo. Es curioso. Si te ponés a pensar, las situaciones son idénticas y los resultados deberían ser similares. En el primero llevás tres papelitos que valen 300 pesos con la intención de ver en acción a un grupo que te gusta. Al llegar al lugar, sólo te quedan 200 pesos. Si te gastás 100 pesos en ingresar, ves el show y te quedás con otros 100 pesos para después. Y en el segundo� ¡es exactamente lo mismo!


      Lo que pasa es que tu cerebro nuevamente asigna cada circunstancia a una caja mental diferente. Pagar 200 pesos por una entrada que vale 100 es un disparate, pero perder 100 pesos de nuestra cuenta de gastos generales parece mucho menos relevante.


      Esto, que a cualquiera le puede resultar una simple curiosidad, para la economía es un reto. Las leyes económicas dicen que el dinero es fungible, es decir que los 20 pesos de uno y otro caso tienen el mismo poder de compra, y por lo tanto valen lo mismo. De hecho, cuando los uses nadie va a notar la diferencia de dónde los conseguiste. Pero, como vemos, las personas no siempre nos comportamos de acuerdo con estas leyes, y entonces aparecen diferencias entre ciencia y realidad.


      La trampa de las cajas mentales no discrimina por nivel de conocimiento de la teoría económica. Una vez hablé de este tema en la radio, y al rato recibí un mensaje de Guillermo, un amigo que posee un doctorado en Economía en la prestigiosa London School of Economics and Political Science. Decía: “Me voy de viaje de trabajo esta semana. Me dieron tres veces más de lo que pensé que me iban a dar en concepto de viáticos no reintegrables”. Pensamiento instantáneo: Me gasto tutti. Pero en el fondo es plata, ¿no? ¿Por qué no guardarla? Porque está en la caja mental “Viene de arriba, así que vale todo...”


      ¿Qué pasa cuando una disciplina como la economía se basa en supuestos equivocados? Es evidente que llega a conclusiones también equivocadas. Por eso, para un economista no es fácil reconocer una particularidad central de su teoría: sus leyes fueron pensadas basándose en el supuesto de un hombre superior y racional al extremo. En otras palabras, así como la física mide fenómenos en las condiciones ideales y ficticias del vacío, la economía fue pensada a partir de un hombre irreal que actúa de acuerdo con principios estructurados y predecibles. Ahora tal vez podamos entender cómo un buen día del año 2002 el Premio Nobel de Economía quedó para� un psicólogo.


      Que el israelí-estadounidense Daniel Kahneman recibiera, junto a Vernon Smith, semejante reconocimiento significó un empujón para bajar del pedestal al “Homo economicus”, un ser hipotético, egoísta, siempre frío y calculador a la hora de tomar decisiones. Kahneman fue un pionero en incorporar al análisis la posibilidad de que el hombre siga comportamientos aparentemente carentes de lógica.


      A partir de ese momento, la economía se acercó todavía más a los maravillosos misterios del comportamiento humano. Tal vez lo más interesante de la influencia de los teóricos de la llamada “economía del comportamiento” es que ahora prestamos más atención a esas supuestas anomalías, o tenemos más elementos para explicarlas y predecirlas.


      Nuestro cerebro nos juega algunas pasadas inexplicables. Una vez pinché una goma del auto y fui a una gomería con la idea de cambiarla por una nueva. La persona que me atendió me explicó que era mejor cambiarlas siempre de a pares y me sugirió que la reparara y la intercambiara por la de repuesto, que estaba en condiciones un poco mejores. Como si fuera una comedia, a los dos días apareció otro neumático pinchado. Estoy lejos de considerarme una persona zen, pero la situación no me puso fastidioso. Todo lo contrario: estaba aliviado porque iba a tener una excusa para comprar dos gomas nuevas y resolver el tema definitivamente. En otras palabras, gastar, en menos de una semana, una pequeña fortuna que no estaba en mis planes para poner el auto en condiciones me generó satisfacción. Como si el costo adicional de la última pinchadura se compensara con el hecho de eliminar de una de mis cajas mentales el inconveniente de estar pendiente de los neumáticos. Lo curioso es que podría haberlo hecho antes.


      Ser consciente de estos trucos de la mente no sólo es importante para alterar en el sentido correcto algunas predicciones que la teoría económica suele hacer. También puede permitir que te liberes de la trampa y tomes tu decisión con más tranquilidad y menos cargo de conciencia.


      Imaginate que sacaste un abono para tomar clases de tenis con un muy buen profesor. Te levantás a las 7 de la mañana y hace un frío polar. Mirás por la ventana y está nublado, hasta parece que va a llover en cualquier momento. ¿Qué hacés? ¿Vas a la clase o te quedás durmiendo bien tapado un rato más? Ahora imaginate la misma situación pero con la diferencia de que la clase de tenis te la ganaste en un sorteo del trabajo.


      Está claro que en el segundo caso la mayoría de las personas se queda en casa. En cambio, muchos de aquellos que tuvieron que pagar la clase deciden salir al frío de muy mala gana con la posibilidad de arruinarse el día...


      Quizás la pregunta adecuada para hacerte si estás en casa con calefacción y afuera hace un frío de locos es “¿cuánto estarías dispuesto a pagar por quedarte adentro y calentito?”. Si la cifra es igual o superior al costo de la clase, es mejor que te olvides de cómo la conseguiste. Es una buena forma de transformar lo que te parece una pérdida en una ganancia. Ojo, no estoy incentivando la pereza ni la falta de constancia. Si haber pagado es tu forma de comprometerte, adelante. Sólo te propongo que mires tus decisiones de formas alternativas, para que tu satisfacción no sea presa de una mera mala pasada de tu cerebro.

    

  


  
    
      1.2. Cajas chicas, cajas grandes


      Préstamos, negocios, riesgos y el rol de los bancos


      Hace un tiempo, una prima se estaba mudando y me pidió que le guardara (y cuidara) 5.000 pesos que tenía ahorrados. Meses más tarde la encontré en una reunión familiar y me consultó si era una buena idea tomar un crédito personal de 3.000 pesos a doce meses para comprar una laptop. El diálogo que tuvimos ante algunos familiares fue más o menos el siguiente:


      Yo: Acordate de que todavía tengo tus ahorros, y si sacás un crédito vas a pagar en intereses el equivalente al 70% anual.


      Prima: Prefiero pagar intereses y dejar los ahorros por cualquier cosa.


      Yo: Pero vas a pagar casi 1.000 pesos de intereses. Vas a pedir prestados 3.000 para devolver 4.000.


      Prima: Entiendo, pero me siento más segura con el préstamo.


      Yo: Hagamos lo siguiente: yo te presto al 20%.


      Prima: Buenísimo. ¡Me voy a ahorrar un montón en intereses!


      Yo: Te das cuenta de que te voy a prestar tus propios 3.000 pesos, ¿no?


      Prima (piensa un segundo, después se ríe): Ah... Claro... Ahora entiendo cómo funcionan los bancos.


      Todo este asunto no es algo que ocurra sólo en las familias. Cuando fui presidente del Banco Provincia, conocí grandes empresas que tenían un plazo fijo y lo ponían en garantía para tomar un crédito. Igual que mi prima, los gerentes financieros de estas grandes empresas le estaban dando al banco ahorros por los que recibían intereses pequeños, y pidiéndole a su vez préstamos por los que pagaban intereses elevados.


      Una explicación posible es que en muchas personas la caja mental “Crédito” va por un camino separado de la caja “Ahorro” o “Inversión”. Con esto no quiero decir que endeudarse esté mal; a veces endeudarse es conveniente. Lo que quiero decir es que hay que estar atentos a las cajas mentales, para que no nos hagan cometer errores.


      Hablando de bancos, quizás podamos analizar un poco el rol del sistema financiero. No sé si es tu caso, pero hay mucha gente, casi todos menos los banqueros, que detesta a los bancos. Tal vez porque a veces cobran tasas de interés demasiado altas, o porque cuando vamos a pagar un servicio nos topamos con una cola interminable, o porque en alguna crisis no devolvieron los ahorros. Sin embargo, y aunque duela aceptarlo, los bancos cumplen un papel muy importante en la economía.


      Supongamos que mi sueldo es de 5.000 pesos y todos los meses me sobran 500 pesos, que ahorro en una alcancía. Y que como yo hay muchas personas.


      Ahora imaginate que hay una pequeña fábrica que quiere comprar una máquina que cuesta 5.000 pesos. Pero esta empresa no tiene hoy el dinero y necesita que alguien se lo preste.


      Si viviésemos en una pequeña comunidad donde todos se conocen, probablemente podríamos organizarnos y entre varios le prestaríamos los fondos a la empresa a cambio de un interés. Pero la realidad es diferente: no vivimos en una pequeña comunidad y las personas que tienen excedentes no necesariamente saben evaluar la capacidad de repago de una pyme o de una persona que va a endeudarse. Y quienes necesitan el dinero no pueden identificar fácilmente a los que se lo podrían facilitar. Para eso hay especialistas; para eso están los bancos. Los bancos son intermediarios financieros que sirven de enlace entre los que tienen más dinero del que usan y aquellos que necesitan más dinero del que tienen.


      En definitiva, las personas con excedentes pueden invertirlos en un depósito bancario a cambio de un interés (conocido como tasa pasiva) y aquellos que requieren fondos pueden también recurrir al banco para tomar un préstamo pagando intereses (en este caso conocido como tasa activa).


      El problema es que los bancos no son entidades benéficas, sino que funcionan como cualquier negocio: quieren ganar dinero. Entonces el interés que le cobran al tomador de un préstamo va a ser mayor que el que le pagan al ahorrista por sus depósitos. Y con la diferencia entre la tasa activa y la tasa pasiva los bancos pagan sueldos, alquileres y el teléfono, entre otras cosas, y les sobra, generalmente, como para que sus dueños pasen unas (cuantas) lindas vacaciones en Europa con sus familias.


      Supongamos que tenés una muy buena idea para producir algo novedoso que la gente querría comprar. Sin crédito bancario, tendrías que ahorrar o ver si algún conocido te presta el dinero para llevar adelante tu proyecto. Éste sería más pequeño de lo que te gustaría, y el producto probablemente sería más caro, porque lo harías en menores cantidades.


      Si los bancos te prestaran a tasas razonables, podrías empezar con una escala mucho mayor y todos saldrían ganando. La gente, porque al haber más unidades de tu producto éste sería más barato; vos, porque venderías más y ganarías más dinero; el banco, porque haría una diferencia con el préstamo; y los ahorristas, porque los bancos podrían pagarles más por sus depósitos. Como ves, el crédito es para la economía como la sangre que fluye mejor y con más oxígeno dentro de un cuerpo. Si funciona bien, hace que todo se desarrolle mejor.


      Los bancos son también un negocio muy particular porque, al revés que el resto, su negocio está primordialmente basado en dinero que no es propio sino de los depositantes. Es por eso que, a diferencia de, por ejemplo, un kiosco, son regulados y controlados por alguien. Ese alguien es el Banco Central, y su rol supervisor es vital porque, al prestar gran parte de los depósitos, los bancos no tienen en cada momento todo el dinero de sus depositantes sino sólo una parte del total. Por este motivo cuando hay pánico y todos corren al mismo tiempo a retirar sus ahorros, los bancos no pueden devolverlos.


      Esta explicación no debería generarte temor. Así funcionan en todos lados, aunque a los argentinos las experiencias pasadas nos lleven a desconfiar. Hay un conocido conductor de televisión que cierta vez fue a Miami y pidió que le dejaran ver todos sus ahorros. El gerente se extrañó mucho, pero ante la insistencia no tuvo más remedio que ir a la bóveda general de la entidad, juntar una cantidad de dinero equivalente al depósito en cuestión y mostrársela.


      En un mundo perfecto los bancos compiten mucho entre sí, lo cual hace que sean baratos; y como están bien controlados, no entrañan riesgos. Imaginate que para darte un crédito los bancos se pelearan como los supermercados con las ofertas. Lamentablemente, rara vez es así. A veces abusan de la falta de conocimiento de la gente y de la prescindencia del regulador para cobrar en exceso. Quizás te destratan aprovechando que no existen demasiadas alternativas. Otras veces las crisis hacen que no puedan devolverte tus ahorros. Y otras se enceguecen tanto con obtener ganancias que terminan generando grandes descalabros, como en la actual crisis financiera mundial.


      Lo importante es que los bancos no son malos en sí mismos. Bien administrados y bien controlados, deberían ser un motor fundamental del crecimiento económico de un país, aunque hoy por hoy ocupen mucho más lugar en la caja mental que lleva la etiqueta “Crisis” que en la que dice “Desarrollo”.

    

  


  
    
      1.3. Ilusión monetaria


      ¿Qué valor le asignamos al dinero?


      Ganás un sorteo realizado por un importantísimo banco. Para el premio podés optar entre cobrar 200 pesos hoy o 250 en un mes. Es muy probable que no me equivoque si arriesgo que elegirías los 200 hoy, ¿no? Ahora te cambio un detalle. ¿Qué pasa si las alternativas consisten en 200 en seis meses o 250 en siete? Si cambiaste de opinión y ahora optaste por los 250 deberías tener en cuenta que dentro de medio año la decisión a tomar será exactamente igual a la del primer caso, y aun así habrás elegido lo contrario.


      No es fácil hacer comparaciones a futuro. Y encima hay contextos que confunden más, como cuando hay inflación alta. En esas condiciones se puede producir lo que se denomina “ilusión monetaria”.


      Imaginate que gastás 2.000 pesos por mes en compras en el supermercado y que tu sueldo es de 5.000. No hay nada de inflación. Vas progresando en tu trabajo y al año te aumentan el sueldo un 4%, con lo que pasás a ganar 5.200 pesos.


      Ahora cambiemos por esta otra situación. A fin de año te aumentan el sueldo a 6.000 pesos pero la inflación es del 20%. Eso implica que a la hora de cobrar tu nuevo salario la cuenta del supermercado se elevó a 2.400 pesos.


      En el primer caso podías hacer 2,5 compras con tu sueldo desde el primer mes hasta el decimosegundo. Y al principio del nuevo año tus ingresos te alcanzarán para 2,6 compras. Es decir que tu poder adquisitivo subió.


      En el segundo ejemplo, al llegar el mes trece podrás realizar solamente 2,4 compras. A pesar de haber subido en términos nominales, el valor real de tu salario cayó. Además, en el mes seis la inflación habrá acumulado 10%, llevando tu gasto en supermercado a 2.200 pesos cuando todavía ganás 5.000 pesos, lo cual hace que tu poder de compra sea de menos de 2,3 veces tu carrito mensual.


      Como verás, a pesar de que 6.000 pesos parecen mucho más que 5.200, en un contexto inflacionario te pueden generar menos capacidad de compra, lo cual los convierte, en realidad, en menos.


      Algo similar está ocurriendo actualmente en la Argentina con el dinero que uno ahorra en un banco. Con una inflación de alrededor de 25%, al dejar tu plata en la caja de ahorro, la misma pierde un quinto de su valor en un año. Hacer un plazo fijo al 10% sólo reduce un poco la pérdida, llevándola al 12%.


      Pensarás que pasa exactamente lo contrario cuando comprás algo en cuotas y sin interés. Y tenés razón, pero sólo parcialmente. Es cierto que pagás cero de intereses aun cuando la inflación es elevada. Pero al comprar algo en cincuenta cuotas, financiación que supo ponerse de moda en algún momento, incurrís en otros gastos.


      En primer lugar, estás recibiendo todos los meses un resumen de saldo de tu tarjeta, que se cobra. En segundo término, debés pagar un seguro de vida para cubrir, ante la eventualidad de tu muerte, el monto que aún no cancelaste, y posiblemente algún otro gasto administrativo. Finalmente, el tener la tarjeta vigente por el término de más de cuatro años te fuerza a pagar el costo anual de su renovación.


      Adquirir en cincuenta pagos un LCD de 32 pulgadas que cuesta 4.000 pesos va a dar lugar a cuotas mensuales de 80 pesos. Pero a ello le tenés que sumar el envío del resumen, que puede rondar los 15 pesos. A su vez, habrá que pagar cuatro renovaciones cuyo costo irá subiendo año a año. Imaginemos que es de 360 pesos en promedio, es decir el equivalente a 30 pesos mensuales. Y el seguro de vida más otros gastos administrativos puede rondar el 4% anual del saldo, es decir un promedio de 7 pesos por mes.


      Entre todo, la cuota promedio ya no será de 80 pesos sino de 132. Y así, la tasa que implícitamente estás pagando es casi del 30% anual. Si prestás atención a tu resumen podrás hacer tus propios cálculos de cuál es el costo financiero de estos esquemas “sin interés”.


      Cuando te ofrecen prestarte 1.000 pesos para que devuelvas en veinticuatro cuotas de 60, uno puede tentarse y pensar que la suma de los pagos alcanza 1.440 pesos. Y que entonces uno pagó 44% en dos años, es decir 22% anual aproximadamente. La realidad es bien distinta, ya que cuando se pagan las cuotas se abonan intereses pero también se cancela parte del capital. Entonces, al terminar el primer año ya debés mucho menos que al principio, y cerca del final del préstamo tu deuda es casi nada, por lo que los porcentajes se calculan sobre valores cada vez más bajos.


      Ello implica que es erróneo calcular los intereses sobre el total. Si los números se hacen correctamente, la tasa de interés anual que estás pagando en nuestro ejemplo es de 45%, es decir el doble de lo que creías. Y si las cuotas fueran de 75 pesos, la tasa sería del 87%, casi dos veces más. Mientras al tomador lo puede engañar el hecho de que 15 pesos más o menos por mes no le hacen una diferencia mayor, el prestamista está duplicando su rendimiento.


      Este tipo de explotación es muy común entre aquellos que se dedican al crédito para consumo de los sectores de menores ingresos. Y como si ello fuera poco, algunos elementos de marketing pueden inducir a la gente a tomar el crédito aun con costos más elevados. Un trabajo que llevó a cabo un equipo de investigadores en conjunto con una entidad sudafricana que se dedica a este tipo de préstamos demostró que al incluir un solo ejemplo claro de repago, cifras de cuánto dinero se podía perder si se sacaba el crédito con un competidor más caro y fotos de gente sonriente con la cual el potencial cliente podía identificarse, era posible elevar las tasas de interés hasta 4%, con el enorme impacto que hemos visto que ello implica para el rendimiento del prestamista.

    

  


  
    
      1.4. Tachame la doble


      Engaños y probabilidades


      Cierta vez me llamaron del programa Metro y medio porque su conductor, Sebastián Wainraich, estaba discutiendo con Pablo Fabregas acerca de estadística y precisaban un jurado. Uno sostenía que si, al tirar una moneda, había salido “cara” nueve veces seguidas, era más probable que el próximo tiro resultara “ceca”. El otro pensaba que las probabilidades eran exactamente iguales para cada alternativa.


      ¿Quién tenía razón? En primer lugar, si al arrojar la moneda al aire nueve veces seguidas siempre te encontraste con el mismo resultado, harías bien en revisarla. Antes de apostar, fijate que no tenga dos caras iguales, por ejemplo. Porque las probabilidades de que ocurra algo así son sólo de dos en mil.


      Esto te puede llevar a pensar que casi con seguridad el próximo tiro debería ser distinto a los nueve anteriores. Sin embargo, te equivocás. Una vez hechos los tiros previos, cada nueva ejecución es independiente de lo ya ocurrido. Pensá, por ejemplo, que mientras Sebastián y Pablo están jugando por décima vez, llegás vos. Si tenés certeza de que la moneda no está amañada, ¿cuántas probabilidades le asignás a cada resultado? Cincuenta y cincuenta, ¿no?


      Eso significa que si apostás 5 pesos tenés tantas chances de perder como de ganar, por lo que sólo lo harías contra 5 pesos de tu oponente. Si en los tiros anteriores salió cara, y pensás que ceca tiene más chances, ¿estarías dispuesto a apostar 10 pesos a ceca contra 5 pesos del que opta por cara? Si lo hacés sistemáticamente vas a perder mucho dinero.


      Sin embargo, mucha gente tiene la ilusión de que ello no es así. Lo que confunde es no poder separar la probabilidad de que se dieran todos esos extraños resultados previos con la del evento por venir.


      Quizás con otro ejemplo te quede más claro. La probabilidad de que estés viajando en avión, que haya un desperfecto grave, que aterricen sanos y salvos en el agua y que al evacuar te golpees fuertemente es extremadamente baja, casi inexistente. Ahora, si el accidente ocurrió de veras y ya estás saliendo a las apuradas por la puerta de emergencia en medio del caos, la probabilidad de que te lastimes es mucho más alta.


      De igual forma, es muy improbable que salga cara diez veces seguidas. De hecho, hay una sola manera de que eso suceda, y es que en cada uno de los tiros salga cara. Y hay muchas maneras de que no pase. Basta que salga ceca una sola vez en cualquiera de los tiros. Que salga dos veces. O tres. O nueve. O que salgan cuatro caras y luego cinco cecas. O que se alternen las caras y las cecas. Por eso es tan poco probable obtener todas las caras seguidas. En cambio si ya salieron las nueve, en el próximo tiro hay sólo una manera de que salga cara y sólo una de que salga ceca, por lo que las probabilidades son iguales.


      Nuestra mente no está tan preparada para calcular rápida y correctamente las probabilidades del complejo mundo de hoy. Cuando surgió el ser humano, todo era más sencillo: menos gente en nuestro entorno, menos alternativas, exposición a un número más reducido de situaciones. El cerebro estaba programado para reaccionar rápidamente ante ciertos riesgos, como un depredador persiguiéndonos. Hoy, salvo que nos pongamos a hacer rigurosas cuentas, nuestra mente estima probabilidades de una manera sencilla pero primitiva. Y muchas veces equivocada.


      Uno de los motivos por los que caemos en errores al analizar situaciones inciertas es que nuestra mente tiende a juzgar las chances de ocurrencia de determinado acontecimiento de acuerdo con la facilidad con que hallamos recuerdos de eventos similares.


      Naturalmente, la comunicación permanente y masiva afecta lo que queda impreso en nuestra memoria, y es por ello que nos equivocamos en ciertas apreciaciones. Hay una tendencia a recordar más lo terrible de un evento que su probabilidad de ocurrencia.


      Recordá la psicosis generada con la gripe A (H1N1), a veces llamada porcina, y su presencia en los medios. La gripe estacional habitual afecta a entre tres y cinco millones de personas en todo el mundo y causa entre 250.000 y 500.000 muertes, pero rara vez se gana un titular en la tapa de un diario. En cambio, la gripe porcina se transformó en furor mediático. Finalmente, el Centro de Control y Prevención de Enfermedades de los Estados Unidos estima que en ese país las muertes por H1N1 fueron la mitad de las de una gripe estacional promedio.


      De la misma manera nos puede aterrorizar viajar en avión. Sin embargo, según el Consejo Nacional de Seguridad de los Estados Unidos, es setenta veces más probable morir a causa de un accidente terrestre que de uno aéreo. Claro que la marca que dejan en nuestra mente las noticias de cada uno de ellos es bien distinta. Las grandes catástrofes, como terremotos, tsunamis, pandemias y actos terroristas captan fácilmente nuestra atención. Y la emoción que los acompaña los hace parecer más comunes de lo que en rigor son.


      Mientras en los Estados Unidos mueren cerca de 38.000 personas por año en accidentes de auto, la probabilidad de perecer en uno de avión es de menos de 1 en 10 millones. Pero inmediatamente después del 11 de septiembre de 2001 mucha gente dejó de viajar en avión. De hecho, 1,4 millones de personas en el mundo alteraron sus planes de viaje. Y una gran cantidad optó por hacerlo por tierra, cuando en realidad es más riesgoso. Por ese cambio, se estima que sólo en los tres meses posteriores al ataque a las Torres Gemelas fallecieron 1.000 personas más que lo común en accidentes de tránsito.


      Más allá de este efecto de distorsión que genera la enorme visibilidad de algunos riesgos, también ocurre a veces que otros factores, como la ansiedad por utilizar la información velozmente, entorpezcan el camino de nuestros cálculos.


      Para verlo claramente, analicemos la siguiente situación. Se estima que en la Argentina hay alrededor de 120.000 personas infectadas con VIH, lo que representa tres de cada mil personas, aproximadamente.


      De acuerdo con los estándares de la metodología más habitual, de cada mil tests positivos, 15 son falsos positivos (98,5% son correctos). Y de cada mil negativos, 3 son falsos negativos (99,7% son correctos).


      Toda la población es sometida al examen. El tuyo sale positivo. Viendo el desempeño de los tests, pensás que tenés 98,5% de probabilidad de estar infectado con VIH y te desesperás.


      Ahora bien, eso es lo que pasa si nos quedamos en la superficie de la información. Pensemos un poco más en profundidad lo que está ocurriendo. Entre los 40 millones de ciudadanos, hay 120.000 seropositivos y 39.880.000 seronegativos. De los primeros, habrá tres de cada mil que obtendrán un falso negativo, es decir, solamente 360 individuos, mientras que 119.640 recibirán verdaderos positivos. De los segundos, habrá quince de cada mil que serán falsos positivos, es decir 598.200 personas, y 39.281.800 verdaderos negativos.


      Cuando el laboratorio mira todos los negativos, se encuentra con que tiene un total de 39.282.160. De éstos sólo 360 son falsos negativos. Es decir que aquel que obtuvo negativo está muy seguro, ya que la chance de falso negativo es de sólo cuatro en un millón. Pero para los positivos es distinto. Hay un total de 717.840 casos, con 119.640 verdaderos y 598.200 falsos. Es decir que solamente el 16,7% del total está realmente infectado. Es por este tipo de razonamientos que se exige un segundo test.


      Claro que en la vida real éstas no serán las proporciones ya que no se hacen test los 40 millones sino una cantidad mucho menor. Pero aun así, antes de preocuparte en exceso, es mejor hacerte un segundo test.


      Yendo más allá de los resultados de supuestos análisis de sangre, lo que es recomendable es que no des por sentada la información con la que contás sólo porque creas entenderla perfectamente. Todo en esta vida tiene segundas lecturas, y el sentido común puede hacerte tomar decisiones basadas en datos que tu mente procesa automáticamente y ubica en cajas que, muchas veces, no son las que corresponden. Lo que sí corresponde es que antes de tener relaciones hagas el esfuerzo de abrir esa caja de preservativos que está ahí nomás, en la mesita de luz.

    

  


  
    
      1.5. Trucos de-mentes


      Comparaciones mentales y decisiones complicadas


      La filosofía budista suele decir que una de las causas de la infelicidad es nuestra tendencia a comparar y compararnos. Con los demás, con lo que podría ser o haber sido, con lo que fuimos. Evolutivamente estamos preparados para hacer esos análisis. Sin embargo, realizarlos obsesiva y permanentemente puede generar una sensación de insatisfacción casi continua. Y los problemas no se terminan ahí. Parece que recurrir a esa práctica ni siquiera garantiza resultados en el mundo menos espiritual y más material.


      Comparar alternativas puede parecer una manera muy rigurosa de tomar nuestras decisiones, muy superior a elegir sin meditar. Nuestro cerebro está preparado para comparar y optar rápidamente en temas que hacen a nuestra supervivencia como especie. Sin embargo, cuando intentamos utilizar este mecanismo para los problemas cotidianos de nuestra vida actual, parece fallar.


      Estás buscando trabajo y te dan a elegir entre dos alternativas. En la primera vas a ganar 6.000 pesos por mes en el primer año, 5.000 en el segundo y 4.000 en el tercero. En la segunda, la oferta es de 3.000 pesos en el primero, 4.000 en el segundo y 5.000 en el tercero. ¿Por cuál te inclinás?


      La suma de lo que ganarías en los 36 meses en el primer caso es de 180.000 pesos; en el segundo, 144.000. Es una diferencia significativa, que equivale a 1.000 pesos más cada mes de los tres años que permanezcas en tu empleo. Sin embargo, la mayoría de la gente opta por la segunda alternativa: prefiere salarios crecientes a decrecientes, independientemente de si la suma total es menor.


      En realidad la decisión está muy relacionada con nuestra tendencia a comparar los eventos actuales con el pasado. Y dada esta propensión, es sencillo ver por qué caemos en el truco de las ofertas que se nos presentan como rebajas: el típico cartel de “Antes” con un precio tachado y el “Ahora” con el nuevo.


      Si creés que tu inteligencia te hace inmune a estos efectos, podés probar con un simple ejercicio. Abrís el diario y ves que una casa de electrodomésticos vende la nueva Playstation, que normalmente cuesta 4.000 pesos, a 3.200. ¿Corrés a comprarla?


      Ahora imaginate otra situación: hojeando el periódico encontrás que la consola de juegos está en oferta por 2.000 pesos. Salís rápido en busca de ella, pero al llegar el vendedor te explica que había un cupo limitado a ese precio, pero que de todas maneras podés comprarla a 3.000. ¿Lo hacés? Probablemente no. Sin embargo, este precio es aun menor que el del ejemplo anterior.


      Naturalmente, no sólo comparamos con el pasado sino también entre alternativas presentes, y en esos casos tampoco estamos exentos de caer en trampas o engañarnos con las pequeñas decisiones cotidianas. Supongamos que, aunque estime vender pocas botellas al año, el dueño de un restaurante decide incluir en la carta de vinos algunos con precios exorbitantes. ¿Por qué ocupar lugar en las cavas si esos vinos tan caros se venden muy de vez en cuando? La explicación es sencilla y no solamente está relacionada con la rentabilidad de esas botellas. Hay un fenómeno conocido como “aversión a los extremos” en el cual el añadido de alternativas que tengan características distintivas muy marcadas (sean positivas o negativas) acrecienta la posibilidad de que la elección caiga sobre opciones de características intermedias.


      En el ejemplo de la carta de vinos sería así. Si hay un vino de la casa a 10 pesos, otro intermedio a 20 y un tercero a 30, al dueño del restaurante le convendría agregar en la carta un cuarto de 70 pesos. De esa forma, lograría vender más vinos de 30 pesos. Es sencillo pero no falla. La gente siente aversión por los extremos y tiende a elegir “los del medio”. Y, como verás, en esto tampoco somos razonables. Si prefería el vino de 20 pesos al de 30, ¿por qué agregar el de 70 pesos altera mi decisión? Es como ir a cenar y preferir el flan al helado para el postre, hasta que sabés que también hay ensalada de frutas y entonces te inclinás por el helado...


      Las alternativas marean. Agregar opciones puede hacerte cambiar de opinión y no sólo por evitar los extremos. Imaginate que te dan a elegir entre dos personas para salir en una cita. Ambas son muy atractivas, sólo que una lo es de una manera típicamente rubia y la otra clásicamente morocha. No conozco tus gustos, así que elegí la que más te plazca.


      Ahora te cambio el escenario: de la belleza que elegiste, ya sea rubia o morocha, ahora hay dos ejemplares parecidos. Y sigue estando la otra. En este nuevo caso con tres alternativas, ¿dónde recae tu decisión? Varios estudios muestran que agregar opciones similares reduce la apetencia por los pertenecientes a ese grupo, mientras que incorporar opciones inferiores a una alternativa mejoran la percepción de esta última.


      Para decidir también solemos comparar con lo que ya tenemos, y eso genera interesantes anomalías. Algunas veces he recibido de regalo buenas botellas de whisky o vino, de un precio que jamás pagaría. Curiosamente, tampoco vendería las que tengo. Es decir que si tuviera que comprarlas las valoro en menos del precio que tienen, pero a la hora de deshacerme de ellas es exactamente al revés.
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