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PREFACIO A LA EDICIÓN DEFINITIVA 


       


      La versión original de Un pequeño empujón se publicó en la primavera de 2008. Mientras la escribíamos, Thaler se compró su primer iPhone y Sunstein, su primera BlackBerry. En su primer mandato como senador de Estados Unidos, nuestro antiguo colega de la Universidad de Chicago, Barack Obama, había decidido desafiar a Hillary Clinton por la candidatura demócrata a la presidencia. El senador Joe Biden también lo estaba haciendo, sin demasiado éxito. El promotor inmobiliario y estrella de reality shows Donald Trump proclamaba que Clinton era «fantástica» y que «sería una gran presidenta».[1] Se avecinaba una crisis financiera. Taylor Swift tenía diecinueve años (y aún no había ganado ningún Grammy), y Greta Thunberg, solo cinco. 


      Por decirlo suavemente, han pasado unas cuantas cosas en los años transcurridos desde entonces. Pero Un pequeño empujón sigue despertando interés, y no hemos estado muy dispuestos a meternos mucho con él. ¿Por qué una revisión ahora? Como comentamos en el libro, el sesgo del statu quo es una fuerza poderosa. 


      Muy en consonancia con el espíritu del libro, nos hemos visto inducidos a salir de nuestro letargo por un asunto aparentemente menor. Los contratos de las ediciones en rústica estadounidense y británica habían caducado, y había que acordar otros nuevos. Los editores nos preguntaron si queríamos añadir un nuevo capítulo o quizá hacer otros cambios. Nuestra reacción inmediata fue decir que no. Al fin y al cabo, Thaler es famoso por su pereza y Sunstein podría haber escrito un libro completamente nuevo en el tiempo que le habría llevado convencer a Thaler, el de lentos dedos, para que aceptara cualquier cosa. Además, estábamos orgullosos del libro, ¿por qué estropear algo que funcionaba bien? 


      Pero entonces empezamos a hojear los ejemplares que encontramos en nuestras oficinas domésticas, donde nos hallábamos durante el año de la COVID-19. El primer capítulo menciona el entonces elegante, pero ahora obsoleto, iPod. Vaya, eso parece un poco anticuado. Y hay todo un capítulo dedicado a lo que todavía creemos que era una excelente solución al problema de hacer posible que las parejas del mismo sexo se casen. Desde entonces, muchos países han conseguido resolver ese mismo problema de una manera que no habíamos imaginado que fuera posible desde el ámbito político. Simplemente aprobaron leyes que legalizaban esos matrimonios. Así que, sí, tal vez a algunas partes del libro les vendría bien un poco de limpieza. 


      De manera que, en el verano de 2020, un verano como ningún otro verano de nuestras vidas, decidimos revisar el manuscrito y ver si queríamos hacer algún cambio. Nos ayudó que Thaler lograra encontrar unos cuantos archivos de Microsoft Word que se habían utilizado para lo que llamábamos la edición internacional, y esos archivos eran (apenas) utilizables. Sin ellos, esta edición no existiría, porque nunca habríamos querido empezar de cero. Admitimos que entonces caímos en una pequeña trampa. Se supone que somos expertos en sesgos en la toma de decisiones humanas, ¡pero eso, desde luego, no significa que seamos inmunes a ellos! Todo lo contrario. 


      No estamos seguros de que esta trampa en particular tenga un nombre, pero es conocida de todos. Llamémoslo sesgo «ya que estamos». Los proyectos de bricolaje doméstico del hogar son a menudo escenarios en los que se observa este sesgo. Una familia decide que, tras veinte años de abandono, la cocina necesita de verdad una reforma. La lista inicial de tareas incluye nuevos electrodomésticos y armarios, pero, por supuesto, el suelo quedará destrozado durante la construcción, así que será mejor que lo sustituyamos, y vaya, si moviéramos un poco esa pared hacia allá, podríamos añadir una nueva ventana con vistas al patio, pero, ay, ¿quién quiere mirar ese patio?… En el ejército, esto se denomina «desviación de la misión». Aquí nos declaramos culpables de «desviación de la revisión del libro». La revisión que planeamos terminar durante el verano no se entregó a la editorial hasta finales de noviembre. 


      Sin embargo, para continuar con la analogía de la remodelación de la casa, a pesar del ritmo lento, definitivamente no tenemos aquí una rehabilitación integral. El libro se parece mucho al antiguo. Todas las paredes permanecen en su sitio y no hemos ampliado la superficie. Pero nos hemos deshecho de un montón de aparatos electrónicos viejos que solo acumulaban polvo y los hemos sustituido por otros más nuevos. 


      Más concretamente, los cuatro primeros capítulos del libro no han cambiado mucho. En ellos se establece el marco básico de nuestro enfoque, incluido el término «paternalismo libertario», que solo gusta a sus autores. Se han actualizado los ejemplos y las referencias, pero las canciones siguen siendo las mismas. Si fuera un disco, llamaríamos a esta sección «remasterizada», sea lo que sea eso. Si has leído la edición original, probablemente puedas hojear esos capítulos rápidamente. Después, sin embargo, incluso los lectores anteriores encontrarán muchos temas nuevos y quizá algunas sorpresas. 


      Dos temas importantes se tratan en capítulos nuevos al principio. El primero es lo que llamamos «divulgación inteligente». La idea es que los gobiernos deberían considerar la idea radical de avanzar al menos hasta el siglo XX en lo que respecta a la forma en que divulgan información importante. Por supuesto, enumerar los ingredientes en el lateral de los envases de alimentos es útil, sobre todo para aquellos con muy buena vista, pero ¿no debería Sunstein poder buscar en internet los alimentos que contienen marisco, dado que le pueden sentar muy mal? Internet no es precisamente una tecnología de vanguardia. El uso generalizado de la divulgación inteligente haría posible la creación de herramientas de toma de decisiones en línea que llamamos «motores de elección», que pueden facilitar muchas tareas, tanto como lo es ahora encontrar la mejor ruta para llegar a un nuevo restaurante. 


      También hemos añadido un capítulo nuevo sobre lo que llamamos «sludge», que es algo desagradable que dificulta la toma de decisiones acertadas. (El sludge está en todas partes; ya lo verás). El uso de la divulgación inteligente es una forma de reducir el sludge. También lo es enviar a todo el mundo una declaración de la renta ya cumplimentada y que se puede presentar con un solo clic. También reducir la longitud de los formularios que hay que rellenar para obtener licencias, permisos, visados, asistencia sanitaria o ayuda financiera, o para que te reembolsen un viaje que haces para tu empresa. Todas las organizaciones deberían crear una misión de búsqueda y destrucción del sludge innecesario. 


      El resto del libro presenta asimismo numerosos cambios significativos, así como lo que esperamos que sean ideas novedosas. Introducimos varios conceptos de arquitectura de decisiones, además del sludge, que son nuevos en esta edición. Entre ellos se incluyen los valores predeterminados personalizados, la diversión y el cuidado. Estos conceptos desempeñan un papel importante en los capítulos sobre la toma de decisiones financieras. Hemos aumentado el espacio que dedicamos al cambio climático y al medioambiente. Destacamos tanto los límites de la arquitectura de decisiones (avance: no podemos resolver el problema solo con pequeños empujones, o nudges) como las muchas formas en que los nudges pueden ayudarnos a tener éxito en un proyecto que exige implementar todas las herramientas posibles. Ah, y tenemos algunas cosas que decir sobre la pandemia de COVID-19. 


      Algunos temas que tratamos originalmente reciben una nueva perspectiva. El paso de los años ha creado la oportunidad de evaluar cómo funcionan las políticas a lo largo del tiempo. Un buen ejemplo es el lanzamiento en Suecia (en el año 2000) de un programa nacional de ahorro para la jubilación, que permitía a los inversores crear sus propias carteras. En la edición original, comentamos el diseño inicial de ese plan. Ahora, dos décadas después del lanzamiento, podemos ofrecer algunas ideas sobre cuánto duran los nudges. (Avance: algunos de ellos pueden durar casi para siempre). También hemos reescrito el capítulo sobre la donación de órganos, porque todo el mundo pensó que apoyábamos una política a la que en realidad nos oponemos. En la primera versión del libro expresamos nuestra postura en lo que creíamos que era un lenguaje sencillo, y tratamos de dejarla un poco más clara en las ediciones en rústica. Pero nuestro mensaje seguía sin calar, así que lo estamos intentando una vez más. Por si acaso no llegas más allá en el libro, toma nota: no apoyamos la política denominada «consentimiento presunto». Puedes saltar hasta esa parte para ver por qué. Creemos firmemente en la libertad de elección. 


      Otros temas que reciben una nueva perspectiva están dedicados a ayudar a los consumidores a tomar mejores decisiones con su dinero. La gente ha acumulado cantidades asombrosas de deuda en tarjetas de crédito y luego no toma algunas medidas sencillas para reducir los costes de mantener esos grandes saldos. Los consumidores también toman decisiones claramente erróneas a la hora de elegir hipotecas, seguros y planes de salud. Es posible que seas una de las personas que podrían ahorrar mucho dinero en estos ámbitos. Pero lo más importante es que esperamos que nuestro debate sobre estas cuestiones incite a otros a realizar cambios de políticas en función del comportamiento, en una serie de ámbitos que no hemos explorado. Recalcamos que los conceptos y enfoques aquí discutidos son plenamente aplicables al sector privado. Las empresas deben reconocer de forma explícita que sus empleados, clientes y competidores son seres humanos, y diseñar sus políticas y estrategias en consecuencia. Ofreceremos muchas ideas específicas sobre cómo hacerlo. 


      Es importante destacar lo que no hemos hecho. No pretendemos poner al día a los lectores sobre la notable actividad, las reformas y las investigaciones relacionadas con el nudging que se han llevado a cabo en los últimos años. Los gobiernos de todo el mundo han estado aplicando el nudging, a menudo con buenos resultados, y la inventiva del sector privado también ha sido excepcional. La investigación académica ha crecido a pasos agigantados. Para explorar estos avances se necesitaría un libro completamente nuevo y, de hecho, se han escrito muchos de este tipo, algunos incluso por Sunstein. De hecho, ha coeditado una colección de cuatro volúmenes de artículos sobre este tema. (Sunstein cree que editar una colección de cuatro volúmenes de artículos sobre el tema del nudging es divertido; Thaler preferiría contar hacia atrás desde diez millones). 


      Tenemos algunas cosas que decir sobre las objeciones a los nudges, y por eso dedicamos un capítulo entero a ese asunto, pero no respondemos sistemáticamente a las críticas. Lo que esperamos ofrecer es un libro que resulte más novedoso, más divertido y menos polvoriento para quienes lo lean por primera vez, o incluso para quienes vuelvan a él para echarle otro vistazo, como hemos hecho nosotros mismos durante los últimos meses. 


      Por último, unas palabras sobre nuestra decisión de llamar a esta versión del libro «edición definitiva». Uno de los primeros temas que estudiaron los economistas conductuales fueron los problemas de autocontrol. ¿Por qué las personas siguen haciendo cosas que consideran estúpidas (tanto en previsión como en retrospectiva)? Entre ellas se incluyen actos como acumular facturas de tarjetas de crédito, engordar más de la cuenta y seguir fumando. Una de las estrategias que la gente utiliza para lidiar con tales problemas es adoptar estrategias de compromiso, en las que algunas opciones tentadoras (pero desaconsejables) se hacen inaccesibles. Por ejemplo, hay gente con problemas con el juego que se ofrece voluntariamente para incluir su nombre en una lista de personas a las que no se les permite entrar en un casino. El uso de este título es nuestra estrategia de compromiso para evitar que volvamos a retocar este libro nunca más. Nos ha encantado trabajar en él, e incluso puede que nos hayamos vuelto adictos a él, pero prometemos, aquí y ahora, que no habrá una edición «posdefinitiva» de Un pequeño empujón. Y uno de nosotros realmente cree en esa promesa. 


       


      RICHARD H. THALER 


      CASS R. SUNSTEIN 


      Enero de 2021  

    

  



    

       

      
INTRODUCCIÓN 


       


      EL COMEDOR 


       


      Imagina que una amiga tuya, Carolyn, es la directora de servicios alimentarios del sistema escolar de una ciudad grande. Está a cargo de cientos de escuelas, y cientos de miles de niños utilizan sus comedores todos los días. Carolyn tiene formación académica en nutrición (que es una licenciatura en la universidad estatal) y es una persona creativa a la que le gusta pensar en las cosas de forma innovadora. 


      Una noche, mientras daban cuenta de una botella de buen vino, a ella y 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 algunos experimentos en los colegios para determinar si la forma en que se coloca y se presenta la comida podría influir en las elecciones que hacen los niños. Carolyn dio a los directores de docenas de comedores escolares instrucciones específicas sobre cómo presentar las opciones de alimentos. En algunos colegios, los postres estaban colocados al principio, en otros al final y en otros en una fila distinta. La ubicación de los diferentes alimentos variaba de una escuela a otra. En algunas, las patatas fritas estaban a la altura de los ojos, mientras que en otras eran los palitos de zanahoria los que se destacaban más. 


      Por su experiencia en el diseño de planos de supermercados, Adam sospechaba que los resultados serían significativos. Y tenía razón. Con solo reorganizar la cafetería, Carolyn consiguió aumentar o disminuir de manera notable el consumo de muchos alimentos. De esta experiencia aprendió una gran lección: pequeños cambios en el contexto pueden influir enormemente en los escolares, al igual que pueden hacerlo en los adultos. La influencia puede ejercerse para bien o para mal. Por ejemplo, Carolyn sabe que puede aumentar el consumo de alimentos saludables y disminuir el de otros poco saludables. 


      Con cientos de colegios con los que trabajar y un equipo de estudiantes voluntarios para recoger y analizar los datos, Carolyn comprende que ahora tiene un poder considerable para influir en lo que comen los niños, y está reflexionando sobre qué hacer con su nuevo poder. Estas son algunas sugerencias que ha recibido de sus amigos y compañeros de trabajo, que suelen ser sinceros, pero que en ocasiones son traviesos: 


       

      
        	 Organizar las comidas para que, en último término, los estudiantes  salgan ganando. 

        	 Elegir el orden de las comidas al azar.

        	 Intentar organizar las comidas de modo que los niños elijan lo  mismo que elegirían por sí mismos. 

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

        	 Maximizar los beneficios, y punto.

      


       


      La opción 1 tiene un atractivo evidente, pero parece un poco intrusiva, incluso paternalista. Sin embargo, ¡las alternativas son peores! La opción 2, organizar la comida al azar, podría considerarse imparcial y ecuánime, y en cierto sentido es neutral. Pero un orden aleatorio no tiene sentido en un comedor. Por razones de eficiencia, el aderezo para ensaladas debería colocarse junto a la ensalada, no junto a los postres. Además, si los órdenes se aleatorizan entre las escuelas, los niños de algunos centros escolares tendrán una alimentación menos saludable que los de otros. ¿Es esto deseable? ¿Debe escoger Carolyn ese tipo de neutralidad, si puede mejorar fácilmente la situación de la mayoría de los alumnos, en parte mejorando su salud? 


      La opción 3 podría parecer un intento honrado de evitar la intromisión: intentar imitar lo que los niños elegirían por sí mismos. Quizá esa sea realmente la opción neutral, y quizá Carolyn debería seguir de forma neutral los deseos de las personas (al menos cuando se trata de alumnos mayores). Pero si lo pensamos un poco, vemos que es una opción difícil de poner en práctica. El experimento de Carolyn con Adam demuestra que lo que eligen los niños depende del orden en que se muestran los productos. Entonces, ¿cuáles son las «verdaderas preferencias» de los niños? ¿Qué significa que Carolyn debería intentar averiguar lo que los alumnos elegirían «por sí mismos»? En un comedor, es inevitable organizar la comida de alguna manera. Y muchas de las mismas consideraciones se aplicarían si se estuviera sirviendo a adultos en lugar de a niños. 


      La opción 4 podría resultar atractiva para una persona corrupta en el trabajo de Carolyn, y manipular el orden de los alimentos supondría añadir una nueva arma al arsenal de métodos disponibles para sacar provecho del poder. Pero Carolyn es honorable y honesta, por lo que no se plantea esta opción. (Por desgracia, no todo el mundo tendría estos principios). Al igual que las opciones 2 y 3, la opción 5 tiene cierto atractivo, especialmente si Carolyn piensa que el mejor comedor es el que más dinero gana. Pero ¿debería realmente intentar maximizar los beneficios si el resultado es que los niños estén menos sanos, sobre todo cuando trabaja para el sistema educativo? 


      Ella es lo que llamamos un «arquitecto de decisiones», que es la persona que tiene la responsabilidad de organizar el contexto en el que las personas toman decisiones. Aunque Carolyn es un personaje ficticio, muchas personas reales resultan ser arquitectos de decisiones, la mayoría sin darse cuenta. Algunos de ellos incluso gestionan comedores. Si es médico y describe los tratamientos posibles a un paciente, es un arquitecto de decisiones. Si crea los formularios o el sitio web que utilizan los nuevos empleados para elegir entre diversas prestaciones laborales, es un arquitecto de decisiones. Si diseña la papeleta que utilizan los votantes para elegir entre los candidatos, es un arquitecto de decisiones. Si organiza una farmacia o una tienda de comestibles, es un arquitecto de decisiones (y se enfrenta a muchas de las cuestiones a las que se enfrentó Carolyn). Si es un padre que está describiendo a su hijo o hija las opciones educativas posibles, es un arquitecto de decisiones. Si trabaja en ventas, es un arquitecto de decisiones (pero eso ya lo sabías). 


      Hay muchos paralelismos entre la arquitectura de decisiones y las formas más tradicionales de arquitectura. Un paralelismo crucial es que no existe el diseño «neutral». Piensa en el trabajo de diseñar un nuevo edificio de oficinas. Al arquitecto se le dan algunos requisitos. Debe haber espacio para un vestíbulo, 120 oficinas, trece salas de conferencias de distintos tamaños, una sala lo suficientemente grande como para que todos puedan reunirse, etc. El edificio debe ubicarse en un sitio específico. Se impondrán cientos de otras restricciones, algunas legales, otras estéticas y otras prácticas. Al final, el arquitecto debe crear un edificio real con puertas, escaleras, ventanas y pasillos. Como saben todos los buenos arquitectos, las decisiones al parecer arbitrarias, como la localización de los baños, tendrán una influencia sutil en la forma en que interactúan las personas que utilizan el edificio. Cada vez que se va al baño se crea una oportunidad para encontrarse con compañeros de trabajo (para bien o para mal). Un buen edificio no es solo atractivo; también «funciona». 


      Como veremos, los detalles pequeños y en apariencia insignificantes pueden tener un gran impacto en el comportamiento de las personas. Una buena regla empírica es asumir que todo importa. En muchos casos, el poder de estos pequeños detalles proviene de centrar la atención de las personas en una dirección concreta. Un ejemplo maravilloso de este principio son, por increíble que parezca, los baños de hombres del aeropuerto de Schiphol, en Ámsterdam. En un momento dado, las autoridades grabaron la imagen de una mosca negra en cada urinario. Al parecer, los hombres no suelen prestar mucha atención a dónde apuntan, lo que puede crear un pequeño desastre, pero si ven un objetivo, la atención y, por lo tanto, la puntería aumentan considerablemente. Según la persona que tuvo la idea, funciona de maravilla. «Mejora la puntería», afirma Aad Kieboom. «Si un hombre ve una mosca, apunta hacia ella». Kieboom, economista, dirigió la ampliación del edificio de Schiphol. Afirma que los grabados redujeron los «derrames» en un 80 por ciento, una cifra que no podemos verificar. Sin embargo, podemos afirmar que, después de que este ejemplo apareciera en la primera edición de este libro, empezamos a ver esas moscas en otros aeropuertos, por todo el mundo. Y sí, somos conscientes del heurístico de la disponibilidad, que se discutirá más adelante. 


      La idea de que todo importa puede ser tanto paralizante como potenciadora. Los buenos arquitectos se dan cuenta de que, aunque no pueden construir el edificio perfecto, pueden tomar decisiones de diseño que tengan efectos beneficiosos. La ubicación de las máquinas de café, por ejemplo, puede influir en la interacción en el lugar de trabajo. Los responsables políticos a menudo pueden hacer lo que equivale a pintar una mosca; por ejemplo, indicando a los usuarios de forma clara y visible, en las facturas de sus tarjetas de crédito, que pueden estar sujetas a recargos por demora y por uso excesivo. Si se pintan líneas en la acera donde la gente espera para entrar en un supermercado durante una pandemia, se puede promover el distanciamiento social. Y al igual que un arquitecto de edificios debe elaborar finalmente los planos de un edificio, un arquitecto de decisiones como Carolyn debe elegir una disposición concreta de las opciones de comida para el almuerzo, y al hacerlo puede influir en lo que comen las personas. Puede dar un nudge.[2] 


       


      PATERNALISMO LIBERTARIO 


       


      Si, considerando todos los factores, crees que Carolyn debería aprovechar la oportunidad para dar un nudge a los niños hacia alimentos que sean mejores para ellos, la opción 1, entonces te damos la bienvenida a nuestro movimiento: el paternalismo libertario. Somos muy conscientes de que muchos lectores no van a encontrar este término inmediatamente atractivo. Ambas palabras son algo desagradables, lastradas por estereotipos de la cultura popular y la política que las hacen poco atractivas para muchos. Peor aún, ¡los conceptos parecen contradictorios! ¿Por qué combinar dos términos denostados y contradictorios? Nosotros sostenemos que, si se entienden correctamente, ambos conceptos tienen mucho sentido y son mucho más atractivos juntos que por separado. El problema con ellos es que han sido canibalizados por personas dogmáticas. 


      El aspecto libertario de nuestras estrategias radica en la insistencia directa en que, la mayor parte del tiempo, y siempre que no se perjudique a otros, las personas deben ser libres de hacer lo que quieran y de renunciar a las disposiciones que consideren indeseables si eso es lo que quieren hacer. Parafraseando al difunto Milton Friedman, los paternalistas libertarios instan a que las personas sean «libres de elegir». Nos esforzamos por diseñar políticas que mantengan o aumenten la libertad de elección. Cuando utilizamos el término «libertario» para modificar la palabra «paternalismo», simplemente nos referimos a la preservación de la libertad. Y cuando decimos preservación de la libertad, lo decimos en serio. Los paternalistas libertarios quieren facilitar que las personas sigan su propio camino; no quieren ser una carga para aquellos que quieren ejercer su libertad. (Recalcamos que, cuando las personas causan daño a otras, la libertad de decisión no es la mejor idea, pero incluso en esos casos, los nudges pueden desempeñar un papel importante. Ya llegaremos a ello. Asimismo, reconocemos que si las personas toman decisiones realmente terribles y perjudicando su futuro, los nudges podrían no bastar. También hablaremos de eso). 


      El aspecto paternalista radica en la afirmación de que es legítimo que los arquitectos de decisiones traten de influir en el comportamiento de las personas para que sus vidas sean más largas, saludables y mejores. En otras palabras, abogamos por que las instituciones del sector privado y el Gobierno realicen esfuerzos conscientes para orientar las decisiones de las personas hacia direcciones que mejoren sus vidas. Somos conscientes de que mucha gente, incluidos muchos filósofos, ha dedicado grandes esfuerzos a definir el término «paternalismo» y a explorar qué podría tener de bueno o de malo. Las políticas paternalistas que defendemos tienen como objetivo influir en las decisiones de manera que los que eligen salgan ganando, según su propio criterio. Se trata de un paternalismo de medios, no de fines; esas políticas ayudan a las personas a alcanzar su propio destino, según sus preferencias. 


      Sabemos, gracias a décadas de investigación en ciencias del comportamiento, que las personas suelen tomar malas decisiones en los experimentos de laboratorio. También cometen muchos errores en la vida real, lo que refuerza la opinión que tan bien expresaron los Beatles: «Nos las arreglamos con un poco de ayuda de nuestros amigos». En resumen, nuestro objetivo es ayudar a la gente a tomar las decisiones que habrían tomado si hubieran prestado toda su atención y poseyeran información completa, capacidad cognitiva ilimitada y autocontrol total. (Eso no significa que las personas no deban salir hasta tarde, comer en exceso y divertirse de vez en cuando. Como se suele decir: «Disfruta de la vida ahora; esto no es un ensayo»). 


      El paternalismo libertario es un tipo de paternalismo relativamente débil, suave y no intrusivo, ya que no bloquea, limita ni dificulta de manera significativa las decisiones. Si las personas quieren fumar cigarrillos, comer muchos dulces, elegir un plan de salud inadecuado o no ahorrar para la jubilación, los paternalistas libertarios no las obligarán a no hacerlo, ni siquiera les pondrán las cosas difíciles. Aun así, el enfoque que recomendamos se considera paternalista, porque en contextos importantes, los arquitectos de decisiones privadas y públicas no deben limitarse a seguir o implementar las decisiones previstas de las personas. Más bien deben intentar orientarlas hacia direcciones que mejoren sus vidas. Deben darles un nudge. 


      Un nudge, tal y como utilizaremos aquí el término, es cualquier aspecto de la arquitectura de decisiones que altera la conducta de las personas de una manera predecible sin prohibir ninguna opción ni cambiar de un modo significativo sus incentivos económicos. Para que se considere un simple nudge, la intervención debe ser fácil y barata de evitar. Los nudges no son impuestos, multas, subvenciones, prohibiciones ni mandatos. Colocar la fruta a la altura de los ojos se considera un nudge. Prohibir la comida basura no lo es. 


      Muchas de las políticas que recomendamos pueden ser y han sido implementadas por el sector privado (con o sin un nudge del Gobierno). Los empresarios, por ejemplo, son importantes arquitectos de decisiones en muchos de los ejemplos que comentamos en este libro. En áreas relacionadas con la atención médica y los planes de jubilación, creemos que los empresarios pueden dar a los empleados nudges mucho más útiles (como a través de reglas predeterminadas sensatas, una presentación clara de la información y consejos útiles). Las empresas privadas que quieren ganar dinero y hacer el bien pueden beneficiarse creando nudges respetuosos con el medioambiente, que ayuden a reducir la contaminación atmosférica y la emisión de gases de efecto invernadero. Pero, desde luego, las empresas también pueden utilizar los conceptos que comentamos para aumentar las ventas de formas poco éticas. Podrían imponer sludge. Nosotros nos esforzamos por reducir el sludge producido tanto en el sector público como en el privado. Véase el capítulo 8. 


       


      ECONS Y HUMANOS: POR QUÉ LOS NUDGES PUEDEN AYUDAR 


       


      Quienes rechazan el paternalismo suelen afirmar que los seres humanos hacen un trabajo excelente a la hora de tomar decisiones o, si no excelente, sin duda mejor que el que haría cualquier otra persona (especialmente si esa otra persona trabaja para el Gobierno). Tengan o no estudios de economía, muchas personas parecen estar comprometidas, al menos implícitamente, con la idea del Homo economicus, u hombre económico, la noción de que cada uno de nosotros piensa y elige de manera infalible y, por lo tanto, encaja en la descripción habitual de los seres humanos que ofrecen los economistas. 


      Si miras los libros de texto de economía, verás que el Homo economicus puede pensar como Albert Einstein, almacenar en su memoria tanto como Google en la nube y ejercer la fuerza de voluntad de Mahatma Gandhi. En serio. Pero las personas que nosotros conocemos no son así. Las personas reales tienen problemas con las divisiones largas si no cuentan con una calculadora, a veces se olvidan del cumpleaños de su cónyuge y tienen resaca el día de Año Nuevo. No son Homo economicus, son Homo sapiens. Para reducir al mínimo el uso del latín, en lo sucesivo nos referiremos a estas especies imaginarias y reales como «econs» y «humanos». 


      Consideremos la cuestión de la obesidad. Las tasas de obesidad en adultos en Estados Unidos superan el 40 por ciento[1] y más del 70 por ciento de los adultos estadounidenses se consideran obesos o con sobrepeso.[2] En todo el mundo, hay unos 1.000 millones de adultos con sobrepeso, 300 millones de los cuales son obesos. Las tasas de obesidad oscilan entre menos del 6 por ciento en Japón, Corea del Sur y algunos países africanos, y más del 75 por ciento en Samoa Americana.[3] Según la Organización Mundial de la Salud, los índices de obesidad se han triplicado desde 1980 en algunas zonas de América del Norte, Reino Unido, Europa del Este, Oriente Medio, las islas del Pacífico, Australia y China. Existen pruebas abrumadoras de que la obesidad aumenta el riesgo de enfermedades cardiacas y diabetes, lo que conduce con frecuencia a una muerte prematura. Sería una fantasía sugerir que todo el mundo elige la mejor dieta posible, o una dieta preferible a la que se podría conseguir con unos pocos nudges. 


      Por supuesto, las personas sensatas se preocupan por el sabor de los alimentos, no solo por la salud, y comer es una fuente de placer en sí mismo. No afirmamos que todas las personas con sobrepeso estén necesariamente actuando de forma irracional, pero rechazamos la proposición de que todas o casi todas las personas están eligiendo una dieta óptima. Lo que es cierto para las dietas lo es también para otras conductas de riesgo, como fumar y beber, que provocan cientos de miles de muertes prematuras cada año solo en Estados Unidos. En lo que respecta a la dieta, el tabaquismo y el consumo de bebidas alcohólicas, no siempre se puede decir que las decisiones actuales de las personas sean la mejor forma de fomentar su propio bienestar (por decirlo suavemente). De hecho, muchos fumadores, bebedores y personas que comen en exceso están dispuestos a pagar a terceros para que les ayuden a tomar mejores decisiones. 


      Estos hallazgos complementan los de la ciencia emergente de la decisión, que consiste en un amplio conjunto de investigaciones realizadas durante el último medio siglo. Gran parte de la investigación inicial en este campo se llevó a cabo con experimentos de laboratorio, pero una cantidad sustancial y en rápido crecimiento proviene de estudios del comportamiento en el mundo real, incluidos estudios de archivo de decisiones tomadas en entornos naturales y ensayos controlados aleatorios. Esta investigación ha planteado serias dudas sobre la validez y la sensatez de muchos juicios y decisiones que toman las personas. Para ser considerados econs, no se exige a las personas que hagan previsiones perfectas (eso requeriría omnisciencia), pero sí que hagan previsiones no sesgadas. Es decir, las previsiones pueden ser erróneas, pero no pueden fallar repetidamente en una dirección predecible. A diferencia de los econs, los seres humanos cometen errores predecibles. Tomemos, por ejemplo, la falacia de la planificación: la tendencia sistemática hacia un optimismo ilusorio sobre el tiempo que lleva completar los proyectos. A nadie que haya tenido relación alguna vez con un contratista de obras le sorprenderá saber que todo lleva más tiempo del que se cree, incluso si se conoce la falacia de la planificación.[3] 


      Miles de estudios confirman que las previsiones humanas son erróneas y sesgadas. La toma de decisiones de los seres humanos tampoco es muy buena. De nuevo, por poner solo un ejemplo, consideremos lo que se denomina sesgo del statu quo, que es una forma bonita de llamar a la inercia. Por una serie de razones, que exploraremos más adelante, las personas tienen una fuerte tendencia a aceptar el statu quo o la opción predeterminada. Cuando se compra un nuevo smartphone, por ejemplo, hay que tomar una serie de decisiones, desde el fondo de pantalla hasta el tono de llamada o el número de veces que suena el teléfono antes de que la llamada se desvíe al buzón de voz. El fabricante ha elegido una opción predeterminada para cada una de estas decisiones. Las investigaciones demuestran que, sean cuales sean las opciones predeterminadas, muchas personas se quedan con ellas, incluso cuando lo que está en juego es mucho más importante que elegir el sonido que hace el teléfono. 


      Ofrecemos muchos ejemplos del uso de opciones predeterminadas, y veremos que, a menudo, estas son muy poderosas. Si las empresas privadas o los funcionarios públicos prefieren un determinado conjunto de resultados, pueden influir enormemente en las personas si los eligen como predeterminados. A menudo se puede aumentar la tasa de participación en un 25 por ciento, y a veces en mucho más, simplemente cambiando de un diseño de inclusión voluntaria a uno de exclusión voluntaria. Como demostraremos, establecer opciones predeterminadas y adoptar otras estrategias similares, aparentemente triviales —como cambios en el menú de opciones—, puede tener efectos enormes en los resultados, desde el aumento del ahorro hasta la lucha contra el cambio climático, pasando por la mejora de la atención sanitaria y la reducción de la pobreza. Al mismo tiempo, demostramos que hay situaciones importantes en las que las personas ejercen su libertad y rechazan las opciones predeterminadas. Cuando tienen una opinión firme sobre algo, por ejemplo, pueden superar la fuerza de la inercia y el poder de la sugestión (las opciones predeterminadas se suelen percibir como indicaciones de que son la opción recomendada). Cambiar la opción predeterminada puede ser un nudge eficaz, pero no es, en absoluto, la respuesta a todos los problemas. 


      Los efectos, normalmente importantes, de las opciones predeterminadas bien elegidas son solo un ejemplo del suave poder de los nudges. De acuerdo con nuestra definición, los nudges incluyen intervenciones que alteran de forma significativa el comportamiento de los seres humanos, aunque sean ignorados por los econs. Los econs responden principalmente a los incentivos. Si el Gobierno grava los dulces, los econs comprarán menos dulces, pero no se ven influenciados por factores «irrelevantes» como el orden en que se muestran las opciones. Los humanos responden asimismo a los incentivos, pero también se ven influidos por los nudges.[4] Si utilizamos adecuadamente tanto los incentivos como los nudges, podemos aumentar nuestra capacidad para mejorar la vida de las personas y ayudar a resolver muchos de los principales problemas de la sociedad. Y podemos hacerlo sin dejar de insistir en la libertad de elección de todos. 


       


      UNA SUPOSICIÓN FALSA Y DOS CONCEPTOS ERRÓNEOS 


       


      Muchas personas que están a favor de la libertad de elección rechazan cualquier clase de paternalismo: quieren que el Gobierno deje que los ciudadanos elijan por sí mismos. El consejo político estándar que se deriva de esta forma de pensamiento es dar a las personas tantas opciones como sea posible y luego dejar que elijan la que más les guste (con la menor intervención o nudging posible por parte del Gobierno). La belleza de este modo de pensar es que ofrece una solución sencilla a muchos problemas complejos: simplemente, maximizar las opciones, ¡y punto! 


      Esta política se ha impulsado en muchos ámbitos, desde la educación hasta la sanidad, pasando por los programas de ahorro para la jubilación. En algunos círculos «simplemente maximizar las opciones» se ha convertido en un mantra político. A veces se piensa que la única alternativa a este mantra es una imposición gubernamental que se ridiculiza como «café para todos». Quienes están a favor de «simplemente maximizar las opciones» no se dan cuenta de que hay mucho margen entre su política preferida y un mandato único. Se oponen al paternalismo, o creen hacerlo, y se muestran escépticos con respecto a los nudges. Creemos que su escepticismo se basa en una suposición falsa y en dos conceptos erróneos. 


      La suposición falsa es que casi todas las personas, casi siempre, toman decisiones que redundan en su propio interés o que, como mínimo, son mejores que las que tomaría otra persona. Afirmamos que esta suposición es falsa, y lo es obviamente. De hecho, no creemos que nadie la crea si piensa con detenimiento. 


      Supongamos que un novato en el ajedrez jugara contra un jugador experimentado. Como es de esperar, el novato perdería precisamente porque tomaría decisiones peores, decisiones que podrían mejorarse con facilidad mediante algunos consejos útiles. En muchos ámbitos, los consumidores normales son novatos que interactúan en un mundo habitado por profesionales expertos que intentan venderles algo. En términos más amplios, la calidad de las decisiones que toman las personas es una cuestión empírica, cuya respuesta es probable que varíe según el ámbito. Por lo general, la gente toma buenas decisiones en contextos en los que tiene mucha experiencia, buena información y retroalimentación inmediata; por ejemplo, al elegir entre sabores de helado que le son familiares. Las personas saben si les gusta el chocolate, la vainilla, el café u otra cosa. 


      No les va tan bien en contextos en los que carecen de experiencia y están mal informadas, y en los que la retroalimentación es lenta o poco frecuente; por ejemplo, al ahorrar para la jubilación o al elegir entre tratamientos médicos u opciones de inversión. Si se le ofrecen cincuenta pólizas de seguro diferentes entre las que elegir, con múltiples y variadas características, es posible que le resulte útil un poco de ayuda. Mientras las personas no elijan de manera perfecta, algunos cambios en la arquitectura de decisiones podrían facilitarles la vida (según su propio criterio, no el de cualquier burócrata). Como vamos a tratar de demostrar, no solo es posible diseñar una arquitectura de decisiones para mejorar la vida de las personas, sino que, en muchos casos, es fácil hacerlo. 


      El primer concepto erróneo es que es posible evitar influir en las decisiones de la gente. En innumerables situaciones, una organización o agente debe tomar una decisión que afectará al comportamiento de otras personas. En esas situaciones, no hay forma de evitar dar un nudge en alguna dirección, y esos nudges afectarán a las decisiones de las personas. La arquitectura de decisiones es inevitable. Como ilustra el ejemplo de los comedores de Carolyn, las decisiones de las personas están influidas, de forma generalizada, por los elementos de diseño seleccionados por los arquitectos de decisiones. No hay sitio web —ni tienda de comestibles— que carezca de diseño. Cierto es, desde luego, que algunos nudges son involuntarios; los empresarios pueden decidir (por ejemplo) si pagar a los empleados mensualmente o cada dos semanas sin intención de crear ningún tipo de nudge, pero pueden sorprenderse al descubrir que las personas ahorran más si se les paga cada dos semanas, porque dos veces al año reciben tres pagas en un mes, y muchas facturas son mensuales. 


      También es cierto que las instituciones privadas y públicas pueden esforzarse por alcanzar uno u otro tipo de neutralidad; por ejemplo, eligiendo al azar o tratando de averiguar lo que quiere la mayoría. Pero los nudges involuntarios pueden tener efectos importantes y, en algunos contextos, estas formas de neutralidad son poco atractivas; veremos muchos ejemplos de ello. También es cierto que los arquitectos de decisiones pueden fomentar la elección activa; por ejemplo, diciendo que si quieres trabajar para el Gobierno, tienes que especificar el plan de salud que prefieres. Pero la elección activa es en sí misma una forma de arquitectura de decisiones, y no es precisamente la que todos prefieren, en especial cuando las opciones son numerosas y las decisiones difíciles. En un restaurante francés en el que se presenta a los clientes un carrito lleno de lo que parecen centenares de variedades de queso, puede ser ventajoso tener la opción de pedirle al camarero que nos sugiera una selección. A las personas no siempre les gusta que les digan que deben elegir, y si se les obliga a hacerlo, puede que no estén muy contentas. 


      Hay quienes aceptarán de buen grado estos argumentos para las instituciones privadas, pero se opondrán enérgicamente a los esfuerzos del Gobierno por influir en la decisión con el objetivo de mejorar sus vidas. Les preocupa que no se pueda confiar en la competencia o la benevolencia de los gobiernos. Temen que los funcionarios electos y los burócratas sean ignorantes, antepongan sus propios intereses o presten una atención excesiva a los objetivos limitados de grupos privados con intereses propios. Nosotros compartimos estas inquietudes. En particular, estamos totalmente de acuerdo en que, en el caso de los gobiernos, los riesgos de error, sesgo y extralimitación son reales y, en ocasiones, graves. Por eso, en general, preferimos los nudges a las órdenes, los requisitos y las prohibiciones (excepto cuando las personas perjudican a otras). Pero los gobiernos, al igual que los comedores (que a menudo gestionan los gobiernos), tienen que proporcionar puntos de partida de uno u otro tipo, de un modo inevitable. Como destacaremos, lo hacen de forma cotidiana a través de las políticas que establecen, de maneras que afectan inevitablemente a algunas decisiones y resultados. En este sentido, la posición antinudge es una imposibilidad lógica, una causa perdida de antemano. 


      El segundo concepto erróneo es que el paternalismo siempre implica coacción. En el ejemplo de los comedores, la elección del orden en que se presenta la comida no obliga a nadie a seguir una dieta concreta, pero Carolyn, y otras personas en su misma posición, podrían seleccionar una disposición de los alimentos por motivos paternalistas en el sentido en que nosotros utilizamos el término. ¿Alguien se opondría a colocar la fruta y la ensalada antes de los postres en el comedor de una escuela primaria si el resultado fuera que los niños comieran más manzanas y menos brownies? ¿Es esta pregunta diferente en esencia si los clientes son adolescentes o incluso adultos? Un dispositivo GPS ¿es una intrusión en la libertad, aunque sea paternalista, en el sentido de que trata de decirte cómo llegar a tu destino? Cuando no hay coacción, creemos que algunos tipos de paternalismo deberían ser aceptables, incluso para aquellos que más defienden la libertad de elección. 


      En ámbitos tan variados como el ahorro, la salud, la protección del consumidor, la donación de órganos, el cambio climático y los seguros, daremos sugerencias específicas en consonancia con nuestro enfoque general. Y al insistir en que las opciones sigan siendo ilimitadas, creemos que se reducen los riesgos de diseños ineficaces o incluso corruptos. La libertad de elección es la mejor garantía contra una mala arquitectura de decisiones. 


       


      LA ARQUITECTURA DE DECISIONES EN ACCIÓN 


       


      Los arquitectos de decisiones pueden mejorar en gran medida la vida de los demás mediante el diseño de entornos fáciles de usar. Muchas de las empresas más exitosas deben su triunfo en el mercado precisamente a esa razón. A veces, la arquitectura de decisiones es muy visible, y los consumidores y empleados aprecian el valor que aporta. El enorme éxito económico del iPhone de Apple se debió en parte a su elegante estilo, pero sobre todo a que a los usuarios les resultaba fácil conseguir que el dispositivo hiciera lo que querían. A menudo, la arquitectura de decisiones se descuida y le vendría bien un poco más de atención. 


      Consideremos un ejemplo referente al lugar de trabajo en Estados Unidos. (Si vives en otro lugar, apiádate de nosotros). La mayoría de las grandes empresas ofrecen una serie de prestaciones, como seguros de vida y de salud y planes de ahorro para la jubilación. Una vez al año, a finales de otoño, hay un periodo abierto de inscripción en el que los empleados pueden revisar las selecciones que hicieron el año anterior, y deben tomar sus decisiones en línea. Por lo general, reciben por correo un paquete con material que explica las opciones que tienen y las instrucciones para conectarse y tomar estas decisiones. También reciben diversos recordatorios. 


      Como los empleados son humanos, algunos se olvidan de conectarse, por lo que es fundamental decidir cuáles son las opciones predeterminadas para estos empleados ocupados, distraídos y quizá incluso abrumados. Por lo general, la opción predeterminada es una de dos: se puede dar a los empleados la misma opción que eligieron el año anterior, o se puede restablecer su elección a «cero». Llamemos a estas opciones «statu quo» y «vuelta a cero». ¿Cómo debe elegir el arquitecto de decisiones entre estas opciones predeterminadas? 


      A los paternalistas libertarios les gustaría establecer la opción predeterminada preguntando qué es lo que realmente querrían los empleados reflexivos y bien informados. Aunque este principio puede no conducir siempre a una decisión clara, sin duda, es mejor que elegir el valor predeterminado al azar o establecer el statu quo o la vuelta a cero como valor predeterminado para todo. Por ejemplo, es lógico suponer que la mayoría de los empleados no querrían cancelar su seguro médico, que está ampliamente subvencionado. Por lo tanto, en el caso del seguro médico, el valor predeterminado del statu quo (el mismo plan que el año pasado) parece claramente preferible al valor predeterminado de la vuelta a cero (que significaría quedarse sin seguro médico). 


      Compárese esto con la cuenta de gastos flexibles de un empleado, una «prestación» particularmente cruel que —según creemos— solo existe en Estados Unidos. Un empleado puede aportar dinero a esta cuenta cada mes, que luego puede utilizarse para pagar determinados gastos (como gastos de guardería o gastos médicos no cubiertos por el seguro). Lo cruel es que el dinero ingresado en esta cuenta debe gastarse antes del 31 de marzo del año siguiente o se pierde, y los gastos previstos pueden sufrir grandes variaciones de un año a otro (por ejemplo, los gastos médicos pueden aumentar en un año en el que una familia da la bienvenida a un bebé, o los gastos de guardería pueden disminuir cuando un niño entra en el colegio). En este caso, quizá la opción predeterminada de vuelta a cero sea más razonable que la de statu quo. 


      No se trata de un problema hipotético. Hace algún tiempo, Thaler se reunió con tres de los principales responsables administrativos de su empleador, la Universidad de Chicago, para debatir cuestiones similares, y la reunión tuvo lugar precisamente el último día del periodo de inscripción abierta. Mencionó esta coincidencia y preguntó en tono burlón si los administradores se habían acordado de entrar en el sistema y ajustar su paquete de prestaciones. Uno de ellos dijo, avergonzado, que tenía pensado hacerlo aquel mismo día y que se alegraba de que se lo recordaran. Otro reconoció que se le había olvidado y el tercero dijo que esperaba que su mujer se hubiera acordado de hacerlo. A continuación, el grupo pasó al tema de la reunión, esto es, cuál debía ser la opción predeterminada para una elección con el poco atractivo nombre de «programa de reducción salarial complementaria» (es mejor de lo que parece; en realidad, se trata de un programa de ahorro con ventajas fiscales). En aquel momento, el valor predeterminado era la opción de vuelta a cero, y Thaler había organizado la reunión con la esperanza de convencer a los administradores de que lo cambiaran a «igual que el año pasado». Después de que se les hiciera notar su propia conducta distraída, los administradores aceptaron enseguida el cambio. Estamos seguros de que, como resultado, muchos empleados de la universidad tendrán una jubilación más cómoda. 


      Este ejemplo ilustra algunos principios básicos de una buena arquitectura de decisiones. Los que eligen son humanos, por lo que los diseñadores deben facilitarles la vida al máximo. Envía recordatorios (¡pero no demasiados!) y luego intenta minimizar los costes impuestos a aquellos que, a pesar de sus mejores esfuerzos (y los de ellos), se distraen. Como veremos, estos principios (y muchos más) pueden aplicarse tanto en el sector privado como en el público, y hay mucho margen para ir más allá de lo que se está haciendo hoy en día. Las grandes empresas y los gobiernos, por favor, tomen nota. (También las universidades y las pequeñas empresas). 


       


      UN NUEVO CAMINO 


       


      Tendremos mucho que decir sobre los nudges de las instituciones privadas. Pero muchas de las aplicaciones más importantes del paternalismo libertario se dirigen a los gobiernos, y ofreceremos una serie de recomendaciones para las políticas públicas y la legislación. Cuando escribimos la primera versión de este libro, esperábamos que esas recomendaciones pudieran resultar atractivas para ambos lados del espectro político. De hecho, creíamos que las políticas sugeridas por el paternalismo libertario podrían ser aceptadas tanto por conservadores como por liberales. Nos complace informar de que esa creencia se ha visto confirmada, mucho más de lo que podríamos haber previsto. 


      En el Reino Unido, el ex primer ministro David Cameron, líder del Partido Conservador, adoptó el nudging y creó el primer equipo del mundo dedicado exclusivamente a esta labor, con el nombre oficial de Behavioural Insights Team (equipo de ideas conductuales), pero llamado con frecuencia Nudge Unit.[5] En Estados Unidos, el expresidente Barack Obama, demócrata y liberal, también adoptó la idea básica, ordenó a sus agencias que adoptaran numerosos nudges y creó su propia unidad de nudging (llamada al principio Equipo de Ciencias Sociales y del Comportamiento, y ahora Oficina de Ciencias de la Evaluación). La Agencia para el Desarrollo Internacional de Estados Unidos cuenta con una variedad de programas que utilizan la ciencia y los conocimientos del comportamiento. En el tiempo transcurrido desde la primera publicación del libro, gobiernos de todo el mundo, de todo el espectro político, han incorporado estas y otras ideas afines en un esfuerzo por hacer que sus programas sean más eficientes y eficaces. Existen equipos de conocimientos conductuales o unidades de nudging de diversos tipos en numerosos países, entre ellos Australia, Nueva Zelanda, Alemania, Canadá, Finlandia, Singapur, los Países Bajos, Francia, Japón, la India, Qatar y Arabia Saudí. El Banco Mundial, las Naciones Unidas y la Comisión Europea están realizando una gran labor en este campo. En 2020, la Organización Mundial de la Salud creó una Iniciativa de Conocimientos sobre el Comportamiento centrada en numerosas cuestiones de salud pública, como las pandemias, la aceptación de las vacunas y la asunción de riesgos por parte de los jóvenes. 


      Aunque el mundo parece estar cada vez más polarizado, seguimos creyendo que el paternalismo libertario puede ser una base prometedora para el bipartidismo y para la resolución sencilla de problemas. Una mejor gobernanza suele requerir menos coacción gubernamental y más libertad de elección. Las obligaciones y las prohibiciones tienen su lugar (y la ciencia del comportamiento puede ayudar a identificarlas), pero cuando los incentivos y los nudges sustituyan a los requisitos y las prohibiciones, el Gobierno será más pequeño y más modesto. Por lo tanto, para que quede claro: este libro no es un llamamiento a más burocracia, ni siquiera a un mayor papel del Gobierno. Solo luchamos por una mejor gobernanza. En resumen, el paternalismo libertario no es ni de izquierdas ni de derechas. A pesar de sus diferencias, esperamos que las personas con convicciones políticas muy diferentes estén dispuestas a converger en el apoyo a los nudges suaves. 

    

  



    

       

      
PRIMERA PARTE 



       

      Humanos y econs 

    

  



    

       

      
1 

      
SESGOS Y ERRORES 


       


      Por favor, echa un vistazo a las dos mesas que se muestran en la figura siguiente: 

      

         

        [image: Ilustración de dos mesas colocadas una junto a la otra sobre un fondo vacío; la mesa de la izquierda aparece representada como una superficie rectangular larga y estrecha vista en perspectiva, con las patas visibles en el extremo cercano y el tablero inclinado hacia atrás, lo que la hace parecer más alargada; la mesa de la derecha se presenta con un tablero rectangular más ancho y bajo, con las cuatro patas visibles y proporciones más compactas, situada en una posición ligeramente frontal que la hace parecer más corta y amplia en comparación con la otra.]
        

           


          Figura 1.1. Dos mesas (adaptado de Shepard [1990]). 

        

      


       


      Supongamos que estás pensando cuál quedaría mejor como mesita auxiliar en el salón. ¿Qué forma dirías que tienen? Calcula a ojo el ratio de la longitud respecto a la anchura de cada una. 


      Si eres como la mayoría de la gente, pensarás 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 coje una regla y mídelas. Verás que los dos tableros son idénticos. Mídelos hasta que te convenzas, porque este 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). 


      ¿Qué hemos de concluir a partir de este caso? Si la mesa izquierda te parece más larga y más estrecha que la derecha, no cabe duda de que eres humano. Eso no tiene nada de malo (al menos, nada que podamos detectar en esta prueba). Sin embargo, tu juicio estaba sesgado, y de forma predecible: nadie piensa que la mesa derecha sea más estrecha. No solo estabas equivocado, sino que probablemente tenías la seguridad de estar en lo cierto. Si lo deseas, puedes utilizar esta prueba visual cuando te halles en compañía de otros que sean igualmente humanos y que estén dispuestos a apostar dinero, por ejemplo, en un bar. 

      

         

        [image: Ilustración de dos formas alargadas y rectangulares colocadas en paralelo sobre un fondo claro, ambas con una ligera inclinación hacia la derecha; cada una presenta una superficie con líneas paralelas que simulan la textura de la madera y se extienden a lo largo de toda la figura; las dos piezas tienen la misma longitud y anchura y mantienen una separación uniforme entre sí, sin otros elementos alrededor que alteren su percepción.]
        

           


          Figura 1.2. Tableros (adaptado de Shepard [1990]). 

        

      


       


      Ahora consideremos la figura 1.2. ¿Son iguales o distintas estas dos formas? De nuevo, si eres humano, y tu vista es razonablemente buena, es probable que te 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.[6] Estas dos figuras captan la idea clave que los economistas del comportamiento han tomado de los psicólogos. En general, 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, Bill Gates y Steve Jobs. 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.[1] 


      En consonancia con esas mesas, en este capítulo se explicarán algunas de las formas más importantes en que el juicio y la toma de decisiones humanos divergen de las predicciones de los modelos basados en la optimización. Sin embargo, antes de comenzar, queremos destacar que no estamos diciendo que las personas sean irracionales. Evitamos utilizar ese término inútil y desagradable, y desde luego no pensamos que las personas sean tontas. El problema, más bien, es que somos falibles y la vida es dura. Si cada vez que fuéramos a comprar comida intentáramos resolver el problema de elegir la mejor combinación posible de artículos para comprar, nunca saldríamos de la tienda. Lo que hacemos es tomar atajos sensatos e intentar llegar a casa antes de empezar a comer directamente del carrito. Somos humanos. 


       


      REGLAS EMPÍRICAS 


       


      Para enfrentarnos a la vida, empleamos reglas empíricas, porque son rápidas y útiles. Su variedad queda ilustrada en el libro de Tom Parker de 1983 titulado Rules of Thumb. Para escribir ese libro, Parker pidió a sus amigos que le enviaran buenas reglas empíricas. 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 otra a la que volveremos: «En una cena de la universidad no debe haber más del 25 por ciento de invitados del Departamento de Economía para no arruinar la conversación». 


      Aunque las reglas empíricas pueden ser muy útiles, también pueden conducir a sesgos sistemáticos. Esta idea, que desarrollaron por primera vez hace décadas dos de nuestros héroes, los psicólogos Amos Tversky y Daniel Kahneman, ha cambiado la forma en que los psicólogos (y, con el tiempo, también los economistas, los abogados, los políticos y muchos otros) estudian el pensamiento. Su obra original identificaba tres heurísticos o reglas empíricas —anclaje, disponibilidad y representatividad— y los sesgos asociados con cada uno. Su programa de investigación se conoce como el enfoque de «heurísticos y sesgos» al estudio del juicio humano. Este enfoque ha sido una inspiración para la economía conductual en general, y en especial para este libro. 


       


      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 vivíamos ambos cuando escribimos la primera edición de este libro. Ninguno de nosotros sabe mucho sobre Milwaukee, pero creemos que es la ciudad más grande de Wisconsin. ¿Cómo deberíamos proceder? Un buen punto de inicio es empezar con algo que conocemos, como la población de Chicago, de unos tres millones de personas. Y sabemos que Milwaukee es una ciudad lo bastante grande para tener equipos profesionales de baloncesto y béisbol, pero desde luego no es tan grande como Chicago, así que, bueno, 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 (debido a su ancla alta), mientras que las de los habitantes de Green Bay son demasiado bajas (basadas en su ancla baja). En realidad, Milwaukee tiene unos 500.000 habitantes. 


      En el proceso de toma de decisiones se cuelan anclas que a todas luces no tienen nada que ver. Intenta esta: coge los últimos tres dígitos de tu número de teléfono. Anota el resultado. Ahora, ¿cuándo crees que Atila saqueó Europa? ¿Fue antes o después de ese año? ¿Cuál es tu mejor suposición? Aunque no sepas mucho de historia, es suficiente para saber que, cuando quiera que Atila hiciera lo que fuese, la fecha no tiene nada que ver con tu 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 452). 


      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 daba un salto hasta el 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 tuve mi última cita. Mi vida debe de ser un asco». Se pueden obtener resultados parecidos en parejas casadas si se sustituye la pregunta sobre las citas por la de hacer el amor.[2] 


      En el lenguaje de este libro las anclas actúan como nudges, empujones. Un ejemplo proviene del comportamiento al dar propina en los taxis. Los taxistas se mostraron inicialmente reacios a adoptar la tecnología de tarjetas de crédito en sus taxis, porque las empresas de tarjetas de crédito se quedan con una comisión de aproximadamente el 3 por ciento. Pero aquellos que instalaron la tecnología se sorprendieron gratamente al descubrir que sus propinas aumentaban. Esto se debió en parte a cierto anclaje. Cuando los clientes elegían pagar con tarjeta, a menudo se encontraban con opciones de propina con un aspecto más o menos así: 


       


      15 por ciento 


      20 por ciento 


      25 por ciento 


      Elija otra cantidad. 


       


      Observa que esta pantalla da un nudge a las personas para dejar propinas más altas ofreciendo importes precalculados que comienzan en estos porcentajes. (Y, en caso de duda, la gente suele elegir la opción intermedia, en este caso el 20 por ciento, que es superior al 15 por ciento que muchos clientes elegían anteriormente sin esta intervención). Además, la opción de elegir la propia propina es un poco ilusoria. La pantalla solo aparece cuando el viaje ha terminado; el cliente está a punto de irse, otros pueden estar esperando para subir al taxi, e introducir una cantidad propia requiere algunos cálculos y un par de pasos adicionales. Por el contrario, ¡hacer clic en uno de los botones es fácil! 


      Sin embargo, resulta complicado determinar cuáles serían los mejores valores predeterminados desde el punto de vista del conductor. Así lo demuestra un minucioso estudio realizado por el economista conductual Kareem Haggag. Haggag pudo comparar las propinas de dos empresas de taxis, una de las cuales ofrecía sugerencias de propina del 15, 20 y 25 por ciento, mientras que la otra tenía valores predeterminados del 20, 25 y 30 por ciento. En general, la pantalla con las propinas predeterminadas más altas aumentó de manera significativa los ingresos de los conductores, ya que incrementaba la propina media. Pero, curiosamente, también provocaba un aumento en el número de pasajeros que no ofrecían ninguna propina. Evidentemente, algunas personas se sintieron molestas por las agresivas propinas predeterminadas y se negaron a dar nada.[3] Esto está relacionado con el fenómeno conductual de la reactancia: cuando las personas se sienten obligadas, pueden enojarse y hacer lo contrario de lo que se les ordena (o incluso sugiere). 


      Aun así, las pruebas muestran que, dentro de lo razonable, cuanto más se pide, más se suele obtener. El titular de Haggag es que, debido a las propinas predeterminadas más altas en pantalla, los taxistas terminaron con un aumento considerable en sus ingresos anuales. Los abogados que demandan a empresas, con frecuencia ganan cifras astronómicas, en parte porque han logrado inducir a los jurados a anclar cifras multimillonarias (como los beneficios anuales de la empresa). Unos negociadores hábiles consiguen acuerdos asombrosos para sus clientes presentando una oferta inicial de tal magnitud que sus adversarios se sienten aliviados de pagar la mitad. Pero ten en cuenta esa idea de reactancia. Si te vuelves codicioso, podrías terminar sin nada. 


       


      Disponibilidad 


       


      Una pregunta rápida: en Estados Unidos ¿hay más muertes por arma de fuego causadas por homicidios o por suicidios? 


      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 les vienen a la mente ejemplos similares. Se habla más de los homicidios que de los suicidios, por lo que se tiende a creer equivocadamente que hay más muertes por homicidio (hay aproximadamente el doble de suicidios con armas de fuego que de homicidios). De aquí se puede extraer una lección importante: las personas suelen comprar un arma pensando en proteger a su familia, pero es mucho más probable que aumenten la posibilidad de que un familiar llegue a suicidarse. 


      La accesibilidad y la visibilidad están muy relacionadas con la disponibilidad y también son importantes. Si has experimentado en persona un terremoto de magnitud alta, seguramente te preocupará más la probabilidad de una inundación o un terremoto que si lees 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. 


      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.[4] Después de una inundación aumenta vertiginosamente la adquisición de nuevas pólizas contra inundaciones, pero disminuyen de forma gradual a medida que el recuerdo se va debilitando. Y las personas que conocen a alguien que ha sufrido una inundación es más probable que contraten un seguro de inundación, con independencia del riesgo real que corran.[5] 


      Las valoraciones sesgadas del riesgo pueden ejercer una influencia perversa sobre cómo nos preparamos a las crisis, las decisiones de negocios y los procesos políticos, y respondemos a ellos. Si las acciones tecnológicas suben mucho, es probable que se sigan comprando, incluso cuando ya no sean una buena inversión. O supongamos que las personas piensan erróneamente que algunos riesgos (un accidente nuclear) son altos —debido a incidentes muy publicitados, como los de Chernóbil y Fukushima—, mientras que otros (un infarto) —debido a que no reciben mucha atención en los medios de comunicación— son más bien bajos. Estas percepciones engañosas pueden afectar a la política porque algunos gobiernos tienden a asignar los recursos para adaptarse a 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 hacer que las personas tomen más precauciones con respecto a un posible peligro es recordarles un incidente similar en el que las cosas fueron mal; una buena forma de aumentar su confianza es recordarles alguna situación parecida en que todo acabó bien. 


       


      Representatividad 


       


      El tercero de los tres heurísticos originales, que tiene un nombre complicado, es el de la representatividad. Piensa en él como el heurístico de la similitud. La idea es que cuando se les pide que evalúen la probabilidad de que A pertenezca a la categoría B, las personas suelen responder preguntándose por la semejanza de A con su imagen o estereotipo de B (esto es, hasta qué punto A es «representativo» de B). Como los otros dos heurísticos que hemos tratado, este se utiliza porque con frecuencia funciona. ¡A veces, los estereotipos tienen razón! 


      Una vez más, los sesgos pueden aparecer cuando la similitud y la frecuencia divergen. La demostración más famosa de tales sesgos se refiere al caso de una mujer hipotética llamada Linda. En un experimento, se dijo a los sujetos lo siguiente: «Linda tiene treinta y un años, es soltera, franca y muy inteligente. Se licenció en Filosofía. Cuando era estudiante, se preocupaba profundamente por cuestiones de discriminación y justicia social, y también participaba en manifestaciones antinucleares». A continuación, se pidió a los participantes que clasificaran, por orden de probabilidad, ocho posibles futuros para Linda. Las dos respuestas cruciales eran «cajera de banco» y «cajera de banco y activista del movimiento feminista». La mayoría de las personas dijeron que era menos probable que Linda fuera cajera de banco que cajera de banco y activista del movimiento feminista.[6] 


      El error lógico es evidente. Por supuesto, no es lógicamente posible que dos hechos sean más probables que uno solo 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 la representatividad: la descripción de Linda parece coincidir con «cajera y militante en el movimiento feminista» mucho más que solo 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 solo cajera; lee la descripción!”».[7] Al igual que el heurístico de la disponibilidad, el de la representatividad suele funcionar bien, pero puede conducir a errores importantes. 


       


      OPTIMISMO Y EXCESO DE CONFIANZA 


       


      Antes de que Thaler comience sus clases de Toma de Decisiones de Gestión, los estudiantes rellenan un cuestionario anónimo en la página web del curso. Una de las preguntas es: «¿En qué decil 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, etc. 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 solo el 10 por ciento de la clase puede acabar en el decil 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 uno de los dos deciles superiores. Invariablemente, el grupo más numeroso siempre se coloca en el segundo decil. Creemos que esto se debe a la modestia. En realidad piensan que van a acabar en el decil superior, pero son demasiado modestos para decirlo. 


      Los estudiantes de MBA no son los únicos que tienen un exceso de confianza en sus capacidades. El efecto «superior a la media» es universal. En algunos estudios, el 90 por ciento de los conductores piensan que están por encima de la media al volante. 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 docentes de una gran universidad creen que son mejores que el profesor medio, y hay razones para pensar que este exceso de confianza es aplicable al profesorado en general.[8] (Sí, reconocemos esta flaqueza). 


      Las personas tienen un optimismo ilusorio incluso cuando hay mucho en juego. En Estados Unidos, entre el 40 y el 50 por ciento de los matrimonios acaban en divorcio, y este es un dato que la mayoría de la gente conoce (es difícil precisar la cifra exacta). 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 0 por ciento, ¡incluso los que ya se han divorciado![9] (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 uno pequeño, 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 ciento a la segunda pregunta.[10] 


      El optimismo ilusorio 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. 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 coronaria que a la mayoría de los no fumadores. Las loterías tienen éxito en parte por ese optimismo ilusorio.[11] 


      El optimismo ilusorio 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 sensatas. 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 ya no sigan siendo tan optimistas. 


       


      GANANCIAS Y PÉRDIDAS 


       


      Las personas odian las pérdidas. En un lenguaje más técnico, tienen «aversión a la pérdida». En términos generales, es dos veces mayor la desgracia de perder algo que la alegría de ganar eso mismo. ¿Y cómo sabemos esto? 


      Consideremos un sencillo experimento.[12] 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 taza del compañero. Entonces, a los que tienen taza se les pide que la vendan y a los que no tienen, que la compren. 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 replicado 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; lo que les suele importar es si venden o si compran. 


      También es posible medir la aversión a la pérdida con apuestas. Supongamos que te hago una apuesta. Si tiro una moneda y sale cara, ganas X dólares, y si sale cruz, pierdes 100 dólares. ¿Cuánto debe ser X para que estés dispuesto a participar en la apuesta? Para la mayoría, la respuesta es unos 200 dólares. Esto implica que solo 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 actuales. Si nos resistimos a renunciar a lo que tenemos porque no queremos incurrir en pérdidas, rechazaremos negocios que, en otro caso, habríamos hecho. En otro experimento, se dieron 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 viceversa, solo lo hizo uno de cada diez. 


      La aversión a la pérdida tiene mucha relevancia en las políticas públicas. Si se quiere desalentar el uso de bolsas de plástico, ¿se debería dar a las personas una pequeña cantidad de dinero por llevar su propia bolsa reutilizable, o se les debería pedir que paguen la misma pequeña cantidad por una bolsa de plástico? Las pruebas sugieren que el primer enfoque no tiene efecto alguno pero que el segundo funciona; reduce de forma significativa el uso de bolsas de plástico. La gente no quiere perder dinero, aunque la cantidad sea insignificante.[13] (Ecologistas, por favor, recuerden este punto). 


       


      EL SESGO DEL STATU QUO 


       


      Por muchas razones, las personas tienen una tendencia general a aferrarse a su situación actual. Una de ellas es la aversión a la pérdida: renunciar a lo que tenemos es doloroso. Pero el fenómeno es multicausal. William Samuelson y Richard Zeckhauser han denominado a este comportamiento el «sesgo del statu quo», que se ha demostrado en numerosas ocasiones.[14] La mayoría de los maestros saben que los alumnos tienden a sentarse en los mismos sitios de la clase, incluso si no siguen un orden prestablecido. Pero el sesgo del statu quo puede producirse cuando está en juego algo mucho más importante, y puede costarnos mucho dinero. 


      Por ejemplo, la mayor parte de quienes suscriben planes de pensiones escogen una asignación de los activos al contratar el plan y luego se olvidan del asunto. En un estudio realizado a finales de los años ochenta, se examinaban las decisiones de los participantes en el plan de pensiones de muchos profesores universitarios de Estados Unidos. La cifra mediana de cambios en la asignación de activos durante la vida de un profesor era, por increíble que parezca, cero.[15] En otras palabras, a lo largo de sus carreras, más de la mitad de los participantes no hicieron ni un solo 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! Como veremos, la inercia en el comportamiento inversor goza de muy buena salud en Suecia (véase el capítulo 10). 


      Es muy fácil explotar el sesgo del statu quo. He aquí una historia real: 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.[7] ¡Qué buen negocio! 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 automáticamente una vez pasado el periodo de tres meses pagando el precio de una suscripción normal. Estuvo más de una década abonado a unas revistas que apenas leía y que, en general, despreciaba, revistas que tendían a amontonarse por la casa. Tenía la intención de cancelar esas suscripciones, pero por alguna razón nunca encontraba el momento. No lo hizo hasta que empezó a trabajar en la primera versión de este libro. 


      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 que miran una serie del tirón. En la mayor parte de las cadenas de streaming, cuando un episodio termina, comienza el siguiente. En ese momento, muchos espectadores dicen (de manera implícita) «sí, lo que sea» y siguen mirando. Tampoco es Sunstein la única víctima de la renovación automática de las suscripciones a las revistas, que se ha ampliado ahora a casi todos los servicios en línea. Los encargados de las suscripciones saben que, cuando la renovación es automática, sobre todo si 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. (Volveremos a este punto en el capítulo 8, en relación con el sludge). La combinación de la aversión a la pérdida con la elección irreflexiva es uno de los motivos por los que si una opción se designa «predeterminada», atraerá generalmente (¡pero no siempre!) una cuota de mercado mayor. Las opciones predeterminadas actúan como potentes nudges. Por esta y otras razones, establecer las mejores opciones predeterminadas posibles será un tema que abordaremos con frecuencia a lo largo del libro. 


       


      ENMARCADO 


       


      Supongamos que sufres una enfermedad grave del corazón y que tu médico te propone una operación arriesgada. Es comprensible que sientas curiosidad por conocer tus posibilidades de sobrevivir a ese calvario. El médico dice: «De cien pacientes que se operan, noventa están vivos cinco años después». ¿Qué harías? La respuesta del doctor puede parecer tranquilizadora y probablemente te dé confianza para operarte. 


      Pero imaginemos que el médico enmarca su respuesta de otra forma. Supongamos que dice: «De cada cien pacientes que se operan, diez están muertos cinco años después». Si eres como la mayoría de la gente, esta respuesta te sonará alarmante y quizá decidas no operarte. El instinto piensa: «Un número importante de personas muere y yo podría ser una de ellas». En numerosos experimentos, las personas reaccionan de forma muy diferente si la información se da como «viven noventa de cada cien» o como «mueren diez de cada cien», aunque el contenido de las dos afirmaciones sea exactamente el mismo. Incluso los expertos están sujetos a los efectos del enmarcado. Cuando a los médicos se les dice: «Viven noventa de cada cien», es más probable que recomienden la operación que si se les dice: «Mueren diez de cada cien».[16] 


      El enmarcado tiene consecuencias en muchos ámbitos. Cuando las tarjetas de crédito empezaron a ser un modo de pago popular en los años setenta, algunos comerciantes querían poner precios diferentes para los pagos en metálico y en tarjeta. Para impedirlo, las empresas emisoras adoptaron normas que prohibían tal conducta a los detallistas. Cuando en el Congreso de Estados Unidos se presentó una propuesta de ley, con probabilidades de ser aprobada, para prohibir a las empresas imponer esas normas, el lobby de las tarjetas de crédito dirigió su atención al lenguaje empleado. Proponía que si una emisora cobraba precios diferentes según la forma de pago, el precio para el cobro con tarjeta debía considerarse el «normal» (predeterminado), y el precio para el cobro en metálico, un descuento (en vez de tomar el precio para el pago en metálico como el habitual y cargar un suplemento a quienes pagaban con tarjeta). 


      Las compañías emisoras de tarjetas de crédito comprendieron intuitivamente muy bien lo que los psicólogos denominarían «enmarcado» (framing en inglés). La idea es que las decisiones dependen, en parte, de la forma en que se enuncian los problemas. Esto tiene importantes consecuencias para las políticas públicas. El ahorro de energía está recibiendo ahora mucha atención, así que consideremos las siguientes campañas de información: a) si sigues estos métodos para gastar menos energía, ahorrarás 350 dólares al año; b) si no sigues estos métodos para gastar menos energía, perderás 350 dólares al año. Hay datos que dicen que la campaña de información b), enmarcada en términos de pérdida, podría ser mucho más eficaz que la campaña a). Si el Gobierno quiere fomentar el ahorro de energía, la opción b) parece un nudge más fuerte. 


      De manera similar al sesgo del statu quo, los efectos del enmarcado se ven acentuados porque tendemos a tomar las decisiones de forma negligente y pasiva. Somos pocos los que nos molestamos en comprobar si reformular las decisiones a las que nos enfrentamos produciría una respuesta diferente. Una razón de que no comprobemos la coherencia es que no sabríamos cómo interpretar la contradicción. Esto implica que el enmarcado es un nudge poderoso y que debe seleccionarse con precaución. 


       


      CÓMO PENSAMOS: DOS SISTEMAS 


       


      Ni que decir tiene que los sesgos que hemos descrito en este capítulo no se aplican a todo el mundo de la misma manera. Sí, la mayoría de las personas son demasiado confiadas y optimistas, pero no todas. De hecho, tenemos un buen amigo que tiene los rasgos opuestos: nunca está seguro de sí mismo y siempre está preocupado por algo, o por muchas cosas. Ese amigo es Daniel Kahneman, con quien ambos hemos tenido el privilegio de ser coautores. Un borrador de un artículo o un capítulo de un libro que parecía bueno la semana pasada, de repente, puede parecerle terrible esta semana. Se lo replantea todo, constantemente. Y esto es especialmente cierto en su propio trabajo. 


      Este rasgo le llevó a dar un paso inusual cuando ganó el Premio Nobel de Economía en 2002. A los galardonados se les pide que pronuncien una conferencia durante su semana en Estocolmo. La mayoría optan por hablar del trabajo que les ha valido el premio, de una manera accesible para un público no especializado. Y eso hizo Kahneman, pero a su manera, única. Presentó una forma completamente nueva de ver su trabajo conjunto con Amos Tversky (con quien habría compartido el galardón si hubiera estado vivo), utilizando un concepto de la psicología cognitiva que no había desempeñado ni el más mínimo papel en sus investigaciones. Solo Kahneman aprovecharía los ya frenéticos dos meses entre el anuncio del premio y la ceremonia para replantearse por completo el trabajo de su vida. Este replanteamiento se perfeccionó y amplió más tarde en su exitoso libro Pensar rápido, pensar despacio. 


      El título de esta obra expresa hábilmente la idea principal, a la que dedicaremos el resto de este capítulo. Es útil imaginar el funcionamiento del cerebro como si consistiera en dos componentes o sistemas. Uno es rápido e intuitivo; el otro es lento y reflexivo. Kahneman adopta la terminología de la literatura psicológica en la que se basa y denomina a estos dos componentes «sistema 1» y «sistema 2». A uno de nosotros le costaba recordar cuál era el rápido (es el 1), por lo que preferimos utilizar nombres que recuerden al lector cuáles son. Los llamamos «sistema automático» y «sistema reflexivo». 


      El uso de este marco puede ayudarnos a comprender un enigma sobre el pensamiento humano. ¿Cómo podemos ser tan ingeniosos en algunas tareas y tan torpes en otras? Beethoven compuso su increíble Novena sinfonía después de quedarse sordo, una hazaña asombrosa, pero a nadie le sorprenderá saber que a menudo perdía las llaves de su casa. ¿Era un genio o un imbécil? La respuesta es un poco de ambas cosas. 


      El trabajo de los psicólogos y neurocientíficos en el que se basó Kahneman convergía en una descripción del funcionamiento del cerebro que nos ayuda a dar sentido a estas aparentes contradicciones. El enfoque implica una distinción entre dos tipos de pensamiento.[17] 


       

      
        
          
            	          SISTEMA AUTOMÁTICO        
            	          SISTEMA REFLEXIVO        
          

        
        
          
            	No controlado
            	Controlado
          

          
            	Sin esfuerzo
            	Laborioso
          

          
            	Asociativo
            	Deductivo
          

          
            	Rápido
            	Lento
          

          
            	Inconsciente
            	Autoconsciente
          

          
            	Experto
            	Sigue normas
          

        
      


       

      

        Cuadro 1.1. Dos sistemas cognitivos 


         


        He aquí una historia que ilustra cómo funcionan los dos sistemas. Sunstein tiene un hijo llamado Declan, que a los nueve años era incapaz de resistirse a las tiendas de juguetes. Cada vez que pasaban por delante de una, Declan insistía en entrar y comprar algo, a pesar de que era previsible que en uno o dos días se aburriera del nuevo juguete. Sunstein, claro está, resolvió este dilema explicándole a Declan brevemente en qué consistían los dos sistemas. Era el sistema 1 de Declan el que quería entrar con urgencia en las jugueterías, aunque su sistema 2 sabía perfectamente que ya tenía suficientes juguetes. Durante unas semanas, la explicación pareció funcionar, y Declan podía pasar por delante de las jugueterías sin decir palabra. Pero un día, miró seriamente a su padre y le preguntó: «Papá, ¿seguro que tengo un sistema 2?». 


        Como Declan sabe ahora, el sistema automático es rápido e instintivo, y actúa sin depender de lo que solemos asociar con la palabra «pensar». Cuando te agachas porque te lanzan una pelota de forma inesperada, o te pones nervioso cuando tu avión entra en una zona de turbulencias, o sonríes cuando ves un cachorro adorable, es tu sistema automático el que está actuando. Aunque la neurociencia es complicada en este caso, los científicos del cerebro pueden afirmar que las actividades del sistema automático están asociadas con las partes más antiguas del cerebro, las partes que compartimos con los lagartos (y también con los cachorros).[18] 


        El sistema reflexivo es más premeditado y autoconsciente. Lo utilizamos cuando nos preguntan: «¿Cuánto es 411 por 317?». También es probable que la mayoría de la gente utilice el sistema reflexivo para decidir qué camino tomar al hacer un viaje a un lugar que no conoce y si va a ir a la escuela de derecho o a la de negocios. Cuando escribimos este 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, sin pensar en el libro, y probablemente estas vengan del sistema automático.[19] (Por cierto, parece que los votantes se fían principalmente del sistema automático. Un candidato que de entrada causa mala impresión, o que trata de obtener votos con argumentos complejos y demostraciones estadísticas, es probable que lo tenga difícil).[8][20] 


        En todo el mundo, la mayoría de las personas reaccionan con el sistema automático a una temperatura dada en grados Celsius, pero utilizan el sistema reflexivo para procesar una temperatura dada en Fahrenheit; 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 realmente bilingüe significa hablar dos lenguas con el sistema automático. Los buenos jugadores de ajedrez 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. Las sensaciones viscerales pueden ser muy precisas, 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 accidentes de avión son muy poco probables!». El sistema automático dice: «Ese perro tan enorme me va a morder», y el reflexivo responde: «La mayoría de los perros son muy majos». El sistema automático comienza sin tener ni idea de cómo chutar bien una pelota o lanzarla al interior de un aro. Sin embargo, las incontables horas de práctica permiten a un buen deportista evitar la reflexión y confiar en su sistema automático, hasta el punto de que los 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 practicado mucho, y utilizar el sistema reflexivo es mucho más lento. Sunstein tiene la esperanza de que Declan desarrolle un sistema reflexivo plenamente funcional antes de tener la edad suficiente para sacarse el carné de conducir. 


        Para ver cómo funciona el pensamiento intuitivo, intenta hacer este pequeño test. En cada una de las tres preguntas, empieza por escribir la primera respuesta que te venga a la mente. Después detente a reflexionar. 


         

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

         	Es uno de los tres corredores en una carrera. Al final, adelanta al corredor que iba en segundo lugar. ¿En qué lugar terminaste?

         	La madre de Mary tuvo cuatro hijos. Los tres más pequeños se llaman: Primavera, Verano y Otoño. ¿Cómo se llama el mayor?

        


         


        ¿Cuáles fueron tus primeras respuestas? La mayoría dice 10 centavos, primer lugar e Invierno, pero esas respuestas son erróneas. Si piensas un poco, verás 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 (que denomina a esta serie de preguntas «test de reflexión cognitiva»), estas son las respuestas más populares, incluso entre los estudiantes universitarios más brillantes.[21] 


        Las respuestas correctas son 5 centavos, segundo lugar y Mary, pero esto tú ya lo sabías, o al menos lo sabía tu sistema reflexivo, si lo consultaste. 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 sueles ver la televisión, puedes considerar al señor Spock de Star Trek como un personaje cuyo sistema reflexivo siempre está al mando. (Capitán Kirk: «Sería usted 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. (Homer replicó una vez 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 más en sus sistemas automáticos sin meterse en problemas terribles, sus vidas serán más fáciles, mejores y más largas. Dicho de otro modo, vamos a diseñar políticas para el Homer economicus. 


   


      ¿Y QUÉ? 


       


        Nuestro objetivo en este capítulo ha sido ofrecer una breve visión de la falibilidad humana. La imagen que surge es la de personas ocupadas que intentan hacer frente a un mundo complejo en el que no pueden permitirse pensar de manera profunda y detenida sobre cada decisión que tienen que tomar. Las personas adoptan reglas empíricas sensatas que suelen funcionar bien, pero que a veces las llevan por mal camino, especialmente en situaciones difíciles o desconocidas. Debido a que están ocupadas y tienen una atención limitada, tienden a aceptar las preguntas tal y como se plantean, en lugar de intentar determinar si sus respuestas variarían con formulaciones alternativas. La conclusión, desde nuestro punto de vista, es que las personas son, por así decirlo, susceptibles de nudging. Sus elecciones, incluso en las decisiones más importantes de la vida, están influenciadas de formas que no se preverían en un marco económico estándar. He aquí un último ejemplo para ilustrarlo. 


        Una de las vías urbanas más pintorescas del mundo es la Lake Shore Drive de Chicago, que bordea la costa del lago Michigan, que es el límite oriental de la ciudad. La carretera ofrece unas vistas impresionantes del magnífico horizonte urbano de Chicago. Hay un tramo de esta carretera que obliga a los conductores a tomar una serie de curvas en S. Estas curvas son peligrosas. Durante mucho tiempo, muchos conductores no prestaban atención al límite de velocidad reducido (40 km/h) y sufrían accidentes. En respuesta a ello, la ciudad adoptó una forma muy original de animar a los conductores a reducir la velocidad. 


        Al inicio de la curva peligrosa, los conductores se encuentran con una señal pintada en la carretera que advierte del límite de velocidad, y luego una serie de líneas blancas pintadas. Las líneas no proporcionan mucha información táctil (no son badenes), sino que simplemente envían una señal visual a los conductores. Cuando las líneas aparecen por primera vez, están espaciadas de manera uniforme, pero a medida que los conductores llegan a la parte más peligrosa de la curva, las líneas se acercan entre sí, dando la sensación de que la velocidad de conducción está aumentando (véase la figura 1.3). El instinto natural es reducir la velocidad. Cuando conducimos por este tramo familiar de la carretera, nos damos cuenta de que esas líneas nos están hablando, instándonos suavemente a pisar el freno antes del vértice de la curva. Nos han dado un nudge. 


         

        [image: Fotografía aérea en blanco y negro de un tramo curvo de una carretera urbana junto a una masa de agua situada a la derecha; la vía está formada por varios carriles paralelos por los que circulan distintos vehículos, y presenta una zona central con líneas blancas transversales muy próximas entre sí que se densifican a medida que avanza la curva; sobre el pavimento aparecen marcas de carril y texto pintado; en el lado derecho de la carretera se sitúa una señal vertical con el texto CURVE 25 MPH y más abajo otra señal inclinada con la indicación REDUCE SPEED; a la izquierda se proyectan las sombras de edificios altos que cubren parte de la calzada, mientras el borde de la carretera queda delimitado por un paseo junto al agua.]
        

           


          Figura 1.3. Lake Shore Drive, Chicago (cortesía de la ciudad de Chicago). 
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