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			Introducción

		


		
			Unas 68.237 publicaciones ya habían citado el trabajo de Daniel Kahneman y Amos Tversky “Prospect theory: An analysis of decision under risk” hasta el momento en que escribimos esto. Por lejos, es el artículo más citado en la historia de la economía y es el primero en el campo que hoy llamamos economía del comportamiento. En menos de treinta páginas, Kahneman y Tversky, su coautor histórico, critican la “teoría de la utilidad esperada” –piedra angular de la economía para modelar la toma de decisiones individuales cuando hay incertidumbre–, muestran con experimentos de laboratorio que el comportamiento de las personas viola varios de los axiomas fundamentales de esa teoría y proponen una nueva forma de modelar preferencias. Se trata de uno de los primeros papers que nos sugieren que hay algo raro o anómalo en la forma en que los seres humanos tomamos decisiones, que lo que pensamos como racional tal vez no lo sea, o no tanto como nuestros modelos suponen. Nos dice, por ejemplo, que no valoramos las cosas en absoluto, sino en relación a un punto de referencia o que 500 dólares no “valen” necesariamente 500 dólares, porque perderlos nos produce más insatisfacción que la felicidad que nos da ganarlos. 

			Más allá del contenido específico del trabajo, estos autores sembraron la semilla de una idea más grande y más poderosa que vino un poco después: los seres humanos nos equivocamos, tenemos errores de percepción, nos cuesta procesar información, nos dejamos guiar por intuiciones, nos afectan las emociones del momento, nos cuesta entender qué nos conviene e, incluso, cuando lo entendemos, nos cuesta actuar en consecuencia porque nuestra voluntad tiene límites. 

			Durante los más de cuarenta años que siguieron a la publicación de “Prospect Theory”, la economía del comportamiento evolucionó en muchas direcciones, pero siempre con la premisa fundamental de entender cada vez mejor cómo tomamos decisiones los seres humanos. Después de todo, eso es lo que hace la economía en general (igual que muchas otras ciencias sociales): buscar siempre entender mejor cómo decidimos.  

			En el año 2000, el premio Nobel en Economía Richard Thaler escribió un influyente artículo en el Journal of Economic Perspectives llamado “Del Homo Economicus al Homo Sapiens”. La conclusión, en referencia a su visión sobre el futuro de la economía, empieza con la siguiente frase: “Mis predicciones pueden resumirse fácilmente: estoy prediciendo que el Homo Economicus va a evolucionar en el Homo Sapiens”. Lo que Thaler quería decir es que la forma en la cual los economistas solemos modelar a las personas como seres hiperracionales (Homo Economicus) iba a evolucionar a algo más alineado con la idea conceptual de Kahneman y Tversky: hombres y mujeres que tenemos sesgos, que nos equivocamos en cómo pensamos, cómo percibimos y cómo tomamos decisiones. En personas más parecidas al Homo Sapiens. Entender mejor cómo tomamos decisiones los seres humanos no es otra cosa que eso: usar supuestos más realistas en nuestros modelos económicos. 

			Y no es trivial. Nos interesa entender cómo toman decisiones las personas porque, cuanto mejor lo entendamos, mejor resultarán nuestras predicciones sobre cómo se van a comportar en diferentes situaciones. Y nos interesa tener buenas predicciones porque en base a ellas es que las personas actuamos y los gobiernos, u organizaciones, diseñan  políticas. ¿Cuánto caerá el consumo de cigarrillos si le gravo un impuesto al consumo? ¿Aumentará la evasión fiscal si subo la alícuota de un impuesto? ¿Serán más productivos los empleados si aumento sus salarios? La respuesta a estas preguntas será tan buena como nuestra capacidad de predecir el comportamiento individual. Por eso, saber que las personas se equivocan, o que hacen cosas aparentemente irracionales, no es algo que nos sirva por sí mismo. Lo que nos sirve es entender de qué forma específica nos equivocamos y qué consecuencias tiene eso sobre cómo decidimos. En otras palabras: nos interesa identificar sesgos (desviaciones sistemáticas) en la forma en que tomamos decisiones. 

			Un sesgo no es un error aleatorio, es un error sistemático, y de eso se ocuparán estas páginas. De lo que la economía del comportamiento viene haciendo desde hace más de cuarenta años: identificar patrones predecibles de aparente irracionalidad. Cuanto más predecible, mejor.

			Portarse bien

			Richard Thaler publicó en 2015 un libro llamado Misbehaving (Portarse mal), en donde repasa su carrera, su acercamiento a la economía del comportamiento y es un resumen de lo que había escrito sobre el tema hasta ese momento. El nombre del libro está muy bien elegido: portarse mal es equivocarse, es errar al percibir, al pensar, al tomar decisiones, es estar sujeto a sesgos. En cierto sentido, “portarse mal” resume lo que la economía del comportamiento viene tratando de hacer desde hace décadas: identificar “anomalías” en la toma de decisiones. Pero portarse mal es un concepto relativo. ¿Portarse mal respecto a qué? ¿Qué sería portarse bien? ¿Si el Homo Sapiens se porta mal, el Homo Economicus se porta bien? 

			Pasó mucha agua bajo el puente desde el artículo de Kahneman y Tversky de 1979 y la predicción de Thaler del año 2000 se empezó a materializar. Casi cualquiera de los mejores programas de doctorado en Economía mainstream en el mundo tiene un grupo de docentes que desarrolla la investigación de la economía del comportamiento. Cada vez más las revistas de economía prestigiosas publican papers del área y cada vez se enseña más como parte de los planes de estudio y no como materia alternativa u opcional.  (1) La economía del comportamiento es una parte fundamental de la teoría microeconómica y no simplemente una adenda. Algo parecido ocurre en el mundo de las políticas de gobierno, de empresas y de organizaciones en general. Las nudge units, organizaciones que se encargan de aplicar conceptos de economía del comportamiento en políticas públicas y que empezaron como una idea algo delirante del gobierno británico, se reprodujeron rápidamente a otros gobiernos y organizaciones del mundo, la Organización Mundial de la Salud, el Banco Mundial, el Banco Interamericano de Desarrollo y varios países, entre otros, la Argentina.  (2) Al día de hoy existen más de doscientas organizaciones de este tipo dedicadas a detectar sesgos en la toma de decisiones y a diseñar políticas basadas en estas claves. No solamente organizaciones gubernamentales, también empresas privadas y organizaciones sin fines de lucro. Todo este conjunto de herramientas, que ya no es tan nuevo, dio y sigue dando más versatilidad para resolver problemas concretos.

			Si cada vez más el Homo Economicus se parece al Homo Sapiens, entonces cada vez más entendemos que las personas tomamos decisiones con racionalidad limitada, sujetas a sesgos y a errores de percepción. Y eso está bien: tener sesgos y racionalidad limitada es portarse como humanos, es portarse bien. Cada vez más, la economía del comportamiento trata sobre los individuos “bien portados”, portados como los Homo Sapiens. 

			El almuerzo barato

			Bien portados o mal portados, entender patrones anómalos nos ayuda a diseñar políticas efectivas y, en muchos casos, con un costo bajo. Milton Friedman, premio Nobel y uno de los economistas más influyentes de la historia, tiene una famosa frase que dice que “no existe tal cosa como un almuerzo gratis”. Y tiene razón. Pero en este libro vamos a tratar de darnos cuenta de que, aunque no hay almuerzos gratis, a veces hay almuerzos bastante baratos (claro que barato no significa gratis, la economía del comportamiento no hace magia). 

			Tomemos como ejemplo un problema muy grave de salud pública que afecta a una gran cantidad de niñas y niños pequeños en varios países de América Latina: la anemia. Cuando esta no se trata, puede generar disminuciones cognitivas importantes en la adultez, lo cual también impacta en la productividad. La anemia se combate con alimentos ricos en hierro. Si los padres no tienen recursos para acceder a alimentos ricos en hierro para sus hijos, entonces no hay intervención de economía del comportamiento que pueda ayudar. Si, en cambio, tienen acceso a suplementos con hierro y micronutrientes de forma gratuita y, aun así, la anemia no baja, entonces tal vez sea una buena oportunidad para pensar cuáles son los sesgos que impiden que padres y madres hagan lo que saben que tienen que hacer. Este caso es real. Volveremos a él más adelante en el libro y es un caso sobre el cual trabajamos en El Salvador. Allí, al igual que en muchos otros países de la región, la anemia infantil es un problema severo, especialmente en zonas rurales. La solución típica (y lo que suelen hacer muchos gobiernos) es la que parece más obvia: si lo que falta son micronutrientes, hay que entregar micronutrientes de manera gratuita a las familias. Entre 2015 y 2017, el Banco Interamericano de Desarrollo financió la compra y distribución de micronutrientes a través de las visitas pediátricas y en domicilios. Así, el gobierno de El Salvador entregó exitosamente micronutrientes al 82% de los hogares. Normalmente pensaríamos que la política fue exitosa. Y en cierto sentido lo fue: si había restricciones al acceso de los micronutrientes, esas restricciones desaparecieron para una gran cantidad de los hogares que los necesitaban. Pero el diablo está en los detalles. Los micronutrientes se repartieron pero no se usaron: menos de un cuarto de los hogares consumió los micronutrientes en tiempo y forma. No solo se malgastaron recursos públicos, sino que el problema de la anemia persistió. Entender cómo puede ser que habiendo levantado todas las restricciones de “oferta” (las madres y los padres tenían acceso a micronutrientes) el problema original de la anemia no se haya solucionado nos llevó varios viajes, trabajo de campo y entrevistas. Entendimos que no alcanzaba solamente con aumentar la oferta. Había otras restricciones vinculadas con la propia decisión respecto de la crianza de sus hijos y sobre la voluntad de llevar a cabo aquello que habían decidido. ¿Sería que el problema es que tenían una percepción equivocada sobre los beneficios del hierro? ¿Sería que subestimaban el impacto de largo plazo de la anemia infantil? ¿O sería que simplemente se olvidaban? Si el problema era que se olvidaban, por ejemplo, mandar un recordatorio (o, simplemente, brindarles un calendario para que lo peguen en la pared) podía ser un buen ejemplo de un “almuerzo barato”. El caso refleja uno de los puntos principales que vamos a tratar de resaltar toda vez que podamos: los detalles importan. Esto tiene un aspecto positivo, pero también uno negativo.

			Empezamos por lo positivo: que los detalles importen es bueno porque cambiar detalles suele ser barato. La idea de que los detalles importan está basada en una premisa fundamental de la psicología cognitiva y social y es que muchas veces el contexto en el cual las personas tomamos decisiones es más relevante para explicar las decisiones que tomamos que otros factores más estructurales como podría ser nuestra personalidad. (3) Que los detalles importen es bueno porque, en muchos casos, diseñar programas correctamente cuesta lo mismo que hacerlos de forma incorrecta. Si alguna vez recibimos un recordatorio por mensaje (por ejemplo, para no perder un turno), hay alguien (o un equipo) del otro lado que pensó qué palabras específicas usar, qué día y hasta en qué hora del día mandarlo. Enviar un mensaje a las diez de la mañana o a las seis de la tarde cuesta lo mismo, pero el resultado puede ser muy diferente. 

			En el libro vamos a contar sobre muchos detalles que son clave aunque a veces no los percibamos. Por ejemplo, el “efecto orden”. Tal vez no nos hayamos dado cuenta, pero si alguna vez respondimos una encuesta y nos presentaron cinco opciones, es más probable que hayamos elegido las que aparecen primero, independientemente de su contenido. Ese mínimo detalle (el orden en que se presentan las alternativas) importa. Es cierto que responder encuestas es algo poco relevante. Que el orden importe en ese caso no parece muy importante. Pero ese efecto orden también influye en decisiones cruciales. En el libro vamos a conocer sobre un experimento de Nicolás y otros coautores basado en la idea del efecto orden, diseñado para motivar a docentes ecuatorianos a que elijan postular y trabajar en escuelas para poblaciones vulnerables, allí donde más se los necesita. Se trata de una decisión importantísima: dónde trabajar por los próximos años. No solamente es importante para el docente, sino importante para el país, porque tener maestros buenos en escuelas vulnerables es un instrumento fundamental para reducir la desigualdad de origen. La experiencia consistió en una intervención muy sencilla implementada a través de una plataforma online. A un grupo se les mostró el listado de escuelas disponibles en orden aleatorio. A otro grupo se les mostró el listado de escuelas disponibles ordenando primero a las escuelas vulnerables y luego al resto. ¿Habrá servido este pequeño detalle para que más docentes apliquen a escuelas vulnerables? Dejamos por ahora la pregunta sin responder, pero enfatizamos un punto importante: listar las escuelas en orden aleatorio cuesta lo mismo que listarlas en un orden particular. Los detalles importan y muchas veces enfocarse en ellos cuesta lo mismo que no hacerlo. 

			Vayamos ahora al aspecto negativo. ¿Qué puede tener de malo que los detalles importen? Que entender qué detalles importan es difícil. Volvamos al ejemplo de la anemia infantil y los micronutrientes, un tema en el que Florencia sigue trabajando mucho en la región. Hay diversos motivos que pueden explicar que padres y madres no den los micronutrientes que tienen gratis en su casa a sus hijos. Puede ser, por ejemplo, porque están percibiendo erradamente el riesgo asociado a no hacerlo, porque se olvidan o por cualquier otra razón. Y cada una de estas variantes requiere soluciones distintas. Hay que ser metódicos, hay que ir al campo, evaluar, probar y volver a evaluar. Hacer intervenciones porque sí es una receta perfecta para fracasar. Para que una intervención que busca atacar un sesgo sea efectiva, primero tiene que pasar que ese sesgo exista en la población sobre la que trabajamos y que sea relevante para explicar un comportamiento particular. Si el motivo por el cual padres y madres no les dan los micronutrientes a sus hijos no es que se olviden, sino que subestiman sus beneficios, entonces un recordatorio posiblemente sea inútil. Entender exactamente qué sesgo está operando como barrera en cada paso de la toma de decisión es crucial. 

			A lo largo del libro vamos a referirnos también a la forma en la cual nos sirve pensar los problemas en clave de economía del comportamiento: pensar hipótesis, medir, evaluar, ajustar y volver a evaluar. Vamos a abordar algunos casos en los que nos fue bien pero también algunos en los que nos fue mal. De esos aprendimos más. Este libro trata justamente de eso: entender cómo los humanos tomamos decisiones y pensar, en función de esto, cómo ajustamos los detalles en el diseño y la implementación para que tomemos mejores decisiones y las políticas sean mas efectivas.

			
			
				
					1. Sin ir más lejos, yo enseñé economía del comportamiento como materia obligatoria para los estudiantes de la orientación de microeconomía en la Universidad Fundación Getulio Vargas-Escuela de Economía de San Pablo durante varios años (Nicolás).

				

				
					2. Desde el Banco Interamericano de Desarrollo, brindamos apoyo para la expansión de estos conceptos en todas las áreas del gobierno argentino y de otros países de América Latina (Florencia).

				

				
					3. Más adelante vamos a contar sobre un artículo que Nicolás escribió y que da cuenta de cómo las condiciones edilicias de las escuelas en donde votamos tienen efectos desproporcionados en la probabilidad de que castiguemos con nuestro voto al intendente que se presenta a una elección. ¿Cómo puede ser que los pocos minutos que pasamos en un aula de una escuela incidan tanto en nuestro voto? Parece que los detalles sí importan. 

				

			

		


		
			Capítulo 1

			¿Por qué nos equivocamos?

		


		
			Imaginemos que estamos a cargo de la secretaría de Educación de una pequeña ciudad. Un día, recibimos por correo electrónico un pedido de audiencia del sindicato de docentes local, describiendo un problema peculiar. El cuerpo del e-mail expresa lo siguiente:

			Estimada/o,

			mediante la presente solicito tenga a bien aceptar un pedido de audiencia que detallo en este correo, a fines de discutir y resolver un problema que desde principios de año nos aqueja a los docentes de la ciudad.

			Los padres del turno mañana (que empieza a las 8 de la mañana y termina a las 12) llegan tarde a buscar a sus chicos: 15 minutos, 30 minutos, ¡hasta 50 minutos tarde! Así, se juntan con los que vienen a dejarlos para el turno tarde (que empieza a la 1 de la tarde y termina a las 17) y los maestros no tenemos tiempo para almorzar y descansar. 

			Las reglas son claras, y los padres lo saben: el horario indicado es 12hs. Los maestros necesitamos que su Secretaría lleve adelante alguna medida en el asunto, de manera urgente.

			Atentamente,

			Marcela Gómez,

			secretaria general

			Tomémonos unos minutos para pensar. Si pensamos parecido, es probable que lo primero que se nos haya ocurrido sea penalizar a los padres que incumplan las reglas. ¿Qué pasaría si decidiéramos estacionar el auto en un espacio prohibido o manejar por una autopista a una velocidad mayor a la máxima indicada? Si nos descubrieran, deberíamos pagar como castigo a su incumplimiento. ¿Por qué no repetir el mismo mecanismo en este caso? 

			¿Por qué se supone que funcionan las multas? En pocas palabras: porque las personas respondemos a incentivos. En ausencia de multas, el costo esperado de infringir la norma es más bajo que si las penalidades existieran por lo que –un razonamiento bastante lógico– sería pensar que estas deberían tener un efecto disuasorio. Si nos gusta la velocidad y no hay un castigo para quienes infringen la norma conduciendo por encima del límite permitido, probablemente lo hagamos. Si, en cambio, existe alguna chance de que nos sancionen, entonces probablemente lo pensemos mejor: ¿será que pagar una multa con cierta probabilidad compensa la satisfacción que nos genera conducir a una velocidad mayor que la permitida? 

			De la misma manera, se supone que imponer un costo adicional a las llegadas tardes debería hacer reconsiderar el comportamiento, al menos a algunos de ellos. Antes, llegar tarde era gratis, ahora tendría un costo: ¿será que una multa por llegar tarde un día compensa la satisfacción que les produce llegar tarde? El razonamiento sigue: presumiblemente, algunos estarán dispuestos a pagar, pero otros, no. Así, la multa será efectiva, al menos, en reducir las llegadas tarde de una proporción de los padres infractores.

			Si ese fue el razonamiento –o similar–, tenemos dos noticias: una buena y una mala. La buena es que un problema similar ocurrió en Israel, se implementó una multa y la política fue evaluada rigurosamente, por lo que ya conocemos los resultados. La mala es que no funcionó. El ejemplo real, que fue casi idéntico al ejercicio propuesto, sucedió en centros de cuidado infantil (en muchos países llamados jardines o guarderías) israelíes y fue cuidadosamente estudiado por los economistas Uri Gneezy y Aldo Rustichini en el año 2000, (4) a través de un experimento. En economía, muchas veces necesitamos diseñar e implementar experimentos para evaluar el resultado de una política o intervención. Así, dividimos a una muestra aleatoriamente, a algunos se le aplica la intervención (el grupo al que llamamos “tratamiento”) y a otro grupo, no (normalmente lo llamamos “grupo control” o “placebo”). Luego comparamos la evolución de ambos grupos y la diferencia de comportamiento se la atribuimos al programa o intervención. En este caso, en 7 de 11 centros elegidos aleatoriamente, se introdujo una multa de aproximadamente 2,7 dólares por niño cuyo padre o madre llegara al menos diez minutos tarde. El sistema de multas estuvo en funcionamiento por algunas semanas y luego se canceló. La figura que sigue resume el resultado del experimento. A principios de la quinta semana la multa fue introducida en aquellos centros clasificados como “grupo de tratamiento” (los que tenían potencialmente una multa si llegaban tarde), mientras que los otros centros siguieron sin multa. A partir de la semana 17, la multa fue removida. 

			Multas por llegadas tarde en jardines de infantes de Israel

			[image: imagen ilustrativa]

			Fuente: Gneezy y Rustichini, 2000 (traducción propia). 

			La figura muestra dos patrones claros. Por un lado, el comportamiento de padres y madres en los dos grupos de escuelas era similar previamente a la introducción de la multa (lo cual nos sugiere que son grupos comparables, lo cual era esperable por tratarse de un experimento aleatorio). Por el otro, padres y madres en las escuelas con multa no solo no redujeron sus llegadas tarde, sino que las aumentaron.

			Volviendo a nuestro ejercicio hipotético, de haberse implementado esta política en nuestra ciudad, muy probablemente la Secretaría General del sindicato no hubiera quedado muy conforme con los resultados ni con nuestra gestión. Como Secretaría de Educación, seguimos el procedimiento “correcto”: se nos presentó un problema, pensamos en una posible hipótesis, aplicamos una teoría de cambio (es decir, la teoría que explica cómo nuestra política afectaría causalmente la probabilidad de llegar tarde de los padres) que parecía lógica, la implementamos correctamente y aun así salió todo al revés. Para quienes acostumbramos a trabajar en el diseño y/o la implementación de políticas en organizaciones, esta experiencia nos sonará familiar. Es cierto, en el caso que presentamos, seguramente el resultado depende de que la multa no sea demasiado grande (si la multa hubiera sido de 1000 dólares el resultado probablemente hubiera sido distinto), pero el ejemplo sirve para ilustrar un punto importante: entender de qué forma tomamos decisiones los seres humanos es fundamental para que el diseño de nuestras políticas sea, al menos, un poco más efectivo. 

			
			
				
					4. El economista Sam Bowles (quien trabajó en áreas tan diversas que incluyen la biología) publicó en 2016 su libro La economía moral, en donde invita a pensar en cómo los incentivos que las personas tienen enfrente (por ejemplo, las multas) interactúan con las motivaciones más altruistas o “prosociales” que tienen muchas personas a la hora de tomar decisiones. El ejemplo de los centros de cuidado infantil es tan poderoso para ilustrar este punto que Bowles empieza su libro exactamente con el mismo ejemplo.

				

			

		


		
			Capítulo 2

			¿Por qué fallan nuestros planes?

		


		
			Que una política sea exitosa –o no– depende de muchos factores. Pero hay uno que es fundamental: la decisión de los actores involucrados. Entender cómo las personas toman decisiones es solucionar la mitad del problema. Pensemos nuevamente en el ejemplo de los padres y las madres que llegan tarde y recordemos una vez más nuestro razonamiento al momento de pensar que una multa podría ser efectiva. Cuando pensamos que aumentar el costo de infringir una norma reduciría la propensión de los padres a llegar tarde, implícitamente supusimos cierto “modelo” sobre cómo los padres toman decisiones: qué valoran y qué no, o cómo procesan la información. En economía solemos usar “modelos” para estudiar cómo las personas tomamos decisiones. Los modelos no son otra cosa que representaciones simplificadas de la realidad. Suponemos que las personas tienen ciertas características (por ejemplo, determinados tipos de preferencias) y luego estudiamos cómo se comportarían ante un cambio de estímulos. Los modelos tienen muchos supuestos y las predicciones de comportamiento dependen fuertemente de ellos. Por eso, cuanto mejores y más realistas sean los supuestos, posiblemente mejores sean las predicciones de los modelos que creamos. En este caso, supusimos que los padres valoran el dinero (o bien, lo que pueden comprar con él) y que –manteniendo todo lo demás constante–, un aumento en el costo monetario de su acción funcionaría como un desincentivo. Implícito en nuestro razonamiento estaba que padres y madres tomarían decisiones de forma egoísta: analizarían el costo-beneficio de sus acciones ante los nuevos incentivos (es decir, ante la nueva multa por llegar tarde) y elegirían seguir con su comportamiento, o cambiarlo, en función de qué tanta satisfacción les produzca llegar tarde vis-a-vis el costo de pagar la penalidad.

			El “modelo” que supusimos sobre cómo toman decisiones nos sirvió para diseñar una política. De esta forma, intentamos predecir cómo se comportarían –es decir, qué decisiones tomarían– ante los nuevos incentivos. ¿Pero, qué sucede si alguno/s de nuestro/s supuesto/s falla? Probablemente hagamos una predicción equivocada sobre cómo las personas, cuyas decisiones queremos afectar, reaccionarán ante nuestra política. ¿Y qué sucede si equivocamos la predicción? Probablemente la política falle. En un extremo –como en el caso de quienes llegan tarde–, el resultado puede ser exactamente el opuesto al esperado. Pero aun en casos menos extremos, nuestra política quizás sea sencillamente poco efectiva.

			¿Qué fue, entonces, lo que falló en el ejemplo de los jardines de infantes en Israel de Gneezy y Rustichini? Imaginemos la siguiente situación: José nunca llegó tarde a buscar a su hija. ¿Por qué? Porque es un padre considerado y atento. A José le encantaría poder llegar tarde porque, para llegar a tiempo, tiene que salir antes de su clase de guitarra. Sin embargo, José sabe que cada minuto que llega tarde será un minuto más que los docentes tendrán que dedicar esforzadamente a cuidar a su hija y eso a José le molesta, porque a él sí le importa el bienestar de los otros. Por otro lado, José es muy respetuoso de las normas sociales (esas reglas informales sobre lo que su comunidad considera que hay que hacer y que no) y sabe que llegar tarde –incluso cuando no haya un castigo– está mal. Un día José recibe la notificación indicando que, desde el siguiente lunes, cada llegada tarde será penalizada con una multa. “¡Excelente!”, piensa José. Resulta que José –igual que muchos otros– interpretaron la multa como un precio. Y como tal, no hay nada de malo en estar dispuesto a pagarlo. José sigue siendo igual de atento que siempre, pero ahora puede llegar tarde sin culpa porque está comprando su derecho a hacerlo (después de todo, llegar tarde está mal, pero comprar un vale por llegar tarde no). José, entonces, comenzará a pagar la multa y a llegar tarde, con tal de poder terminar su clase de guitarra tranquilo. 

			Evidentemente, nuestro modelo para predecir cómo José tomaría decisiones al introducir la multa no era el más adecuado. Por empezar, nos olvidamos de cómo José valora el bienestar de los docentes: su análisis de costo-beneficio no solamente incluye su propio bienestar, sino también el de los demás. Tampoco tuvimos en cuenta que a José, como a tantas otras personas, le importa actuar según dictan las normas sociales: José sabe que llegar tarde está mal visto. 

			El ejemplo de José sirve para ilustrar un punto más general: pequeñas equivocaciones en los supuestos a partir de las cuales modelamos y predecimos cómo las personas toman decisiones en ciertos contextos pueden hacer que nuestras políticas –aun cuando estuvieran bien implementadas– tengan resultados opuestos a los que buscamos. Mejoras, por más pequeñas que sean, en nuestra capacidad de entender cómo las personas tomamos decisiones pueden tener efectos desproporcionadamente positivos en la efectividad de nuestras acciones.

			¿Cómo tomamos decisiones?

			En un artículo de 2009 que ya se volvió un clásico, el economista italiano –y uno de los más prolíficos autores en este campo– Stefano DellaVigna resume en unas pocas líneas el tipo de modelo y supuestos que regularmente usamos los economistas para predecir cómo los seres humanos tomamos decisiones. (5) Parafraseándolo, la teoría económica modela la toma de decisiones como un proceso en el cual tenemos la capacidad para analizar toda la información a la cual nos enfrentamos, que usamos esta información sabiamente para hacer un constante ejercicio de costo-beneficio de cada una de las alternativas disponibles y que nuestras decisiones no están afectadas por el contexto en el que las tomamos o por cómo la información sea presentada. Así, cada vez que una persona se enfrente a una decisión, simplemente evaluará de forma “egoísta” el costo y el beneficio de cada alternativa en función de la información disponible y elegirá aquella que le resulte más conveniente. Este tipo de supuestos son los que normalmente usamos también para diseñar políticas. 

			Cuando pensábamos que una multa sería una intervención efectiva en reducir las llegadas tarde, creíamos implícitamente en un modelo de este tipo. Un padre o una madre promedio se enteraría de la multa, realizaría su cálculo de costo-beneficio (¿me conviene llegar tarde y pagar o llegar temprano y ahorrarme la multa?) y –al menos en algunos casos– la existencia de la multa le haría reconsiderar su comportamiento. Cuando implementamos un subsidio al consumo de un bien (por ejemplo, de alimentos saludables), lo que pensamos es que los consumidores compararán todas las opciones disponibles, harán su análisis costo-beneficio y, siendo que el producto subsidiado es ahora más barato, al menos algunos de ellos aumentarán su consumo. O cuando se aplica un impuesto a un bien (por ejemplo, el tabaco) lo que se piensa es que los consumidores, al comparar el beneficio que les da el cigarrillo con un precio ahora más elevado, podrían ser menos propensos a comprarlos y así disminuir el consumo. 

			Lo cierto es que usamos este tipo de modelos y supuestos porque suelen ser útiles. La mayor parte de las veces, si subsidiamos un precio, su consumo aumentará y, si agregamos un impuesto, su consumo caerá. De la misma manera, contrariamente al ejemplo de los jardines de Israel, normalmente las multas y castigos son disuasivos: las multas y penalidades son herramientas válidas y útiles. El problema es que, en muchos otros casos, no.

			Experimentos en economía y en psicología han demostrado que algunos de estos supuestos a veces no se cumplen. No siempre somos consistentes en el tiempo, no siempre somos tan egoístas (ya vimos el ejemplo de José), no siempre tenemos capacidad de procesar fácilmente la información que se nos presenta y muchas veces decisiones que deberían ser idénticas, cambian según el contexto en el que las tomamos (si uno fue al supermercado algún día que casualmente tenía mucha hambre, sabrá a qué nos referimos con la importancia del contexto). 

			En una serie de estudios realizados entre 1988 y 2001, (6) Richard Thaler definió como “anomalía” aquellos resultados empíricos inconsistentes con el paradigma económico estándar. Un resultado anómalo es, en otras palabras, un resultado que es difícil de racionalizar en el paradigma o modelo económico más clásico. Por ejemplo, la forma de decidir de José, ponderando el respeto a las normas sociales y el bienestar de los docentes en su cálculo, representa una anomalía respecto del modelo económico más puro que consideramos cuando pensamos en incluir una multa como castigo a los padres que lleguen tarde. Esta anomalía no es otra cosa que un desvío respecto de los supuestos que describió DellaVigna en su definición de la teoría económica.

			La economía del comportamiento, entre otras cosas, se encarga de identificar ese tipo de anomalías respecto de los supuestos de la teoría económica. ¿Para qué nos sirve identificar estos desvíos o anomalías? Simplemente para mejorar la capacidad predictiva de nuestros modelos de toma de decisiones. Pensemos nuevamente en el ejercicio de los padres que llegan tarde. Ahora que sabemos que lo que más les importa es el bienestar y las normas sociales, ¿pensamos que una multa a la tardanza podría ser la mejor decisión?

			Anomalías y las tres dimensiones de la decisión

			¿Qué clase de anomalías conocemos? La lista es grande y dispersa. Tanto la economía como la psicología han detectado numerosos ejemplos en los cuales nos comportamos violando algunos de los supuestos estándar de la teoría económica. Nuestra intención no es hacer un análisis exhaustivo de cada uno de ellos (para eso ya hay innumerables y excelentes libros publicados como Thinking Fast and Slow, de Kahneman o Nudge, de Thaler y Sunstein). Nos interesa, en cambio, entender cómo pensar en términos de anomalías y de qué forma afectan el modo en que los humanos tomamos decisiones. Veamos un ejemplo.

			Imaginemos a Mariano, un joven de 16 años que vive en la Ciudad de Buenos Aires y es un estudiante promedio del cuarto año de secundaria. En el verano, se fue a la playa a trabajar en un bar. No solo la pasó muy bien, divirtiéndose con sus amigos, sino que incluso logró juntar bastante dinero (hasta descubrió una gran habilidad suya como barman). A Mariano le fue tan bien que el dueño del bar le ofreció un trabajo full-time en su bar de Buenos Aires, uno de los mejores y más elegantes bares de Sudamérica. Mariano volvió muy entusiasmado con la propuesta: la idea de ganar su propio dinero le gustaba mucho y el trabajo le encantaba. Pero claro: no existe nada gratis. Trabajar en un bar de ese nivel implicaba un nivel de exigencia que significaría que probablemente debería dejar la escuela o, en el mejor de los casos, posponerla. 

			Se trata de una decisión difícil. Quedarse un año más en la escuela –algo que mucho no le apasiona–, terminar la secundaria y al año siguiente recalcular, o suspender los estudios y empezar a ganar dinero inmediatamente en algo que lo entusiasma. ¿Qué decisión va a tomar Mariano? Imposible saberlo. Pero intentemos pensar de qué dependerá su decisión o, en otras palabras, cuáles son las variables que tendrá en cuenta para dar el paso. Corriendo el riesgo de ser un poco esquemáticos, intentemos categorizar todas las posibles variables que creemos que pueden afectar la decisión de Mariano en los siguientes tres grandes grupos o “dimensiones de la decisión”, basados en el marco conceptual propuesto por los economistas Matthew Rabin en 2002 y por el ya citado de DellaVigna en 2009.

			Las preferencias de Mariano

			Cuando empezamos a estudiar microeconomía –más concretamente, teoría del consumidor–, uno de los primeros conceptos que aprendemos es el de las preferencias. Sin entrar en detalles técnicos, todo ser racional tiene ciertas preferencias respecto de los bienes que va a consumir. Consumir una manzana le da cierto nivel de satisfacción y consumir una pera le da otro nivel de satisfacción. Toda persona tiene cierto orden de preferencias sobre cada uno de los bienes, de manera que –dado su ingreso y el precio de cada bien– decidirá utilizar su dinero de forma tal que la canasta que elija sea la que mayor satisfacción le dará. Pero no termina ahí, las personas tenemos preferencias temporales: consumir el mismo alfajor hoy probablemente nos dará más satisfacción que esperar a comerlo el próximo año. Y no solo eso, tenemos preferencias no solo sobre productos sino sobre cómo asignamos el uso de nuestro tiempo (por ejemplo, trabajando o descansando: disfrutamos más descansar, pero trabajar nos da dinero para consumir otros bienes que nos gustan). De alguna manera, lo que hacemos cada vez que tomamos una decisión (trabajar, descansar, ahorrar, comprar algunos bienes u otros) es tratar de tomar aquellas decisiones que maximizarán la satisfacción a lo largo de nuestra vida. 

			Volvamos a la decisión de Mariano. Como todos, él también tiene sus preferencias. Comenzar a trabajar en el bar significa comenzar a ganar dinero hoy y eso implica tener la posibilidad de consumir bienes y servicios: ropa nueva, salidas, una bicicleta. Estudiar, por más que sea un poco más tedioso, también tiene sus beneficios: probablemente sus perspectivas laborales el año que viene (y todos los años subsiguientes) sean mejores habiendo terminado la secundaria que dejándola a mitad de camino. (7) Mariano, terminando la secundaria, podría incluso ir a la universidad y ganar aún más en el futuro y con eso comprarse todavía más cosas: tal vez no solo una bicicleta sino una moto o un auto. En otras palabras, la decisión de Mariano depende fuertemente de dos tipos de preferencias: qué tanta más satisfacción le dé una actividad o la otra (trabajar o estudiar) pero, fundamentalmente, qué tanta más satisfacción le dé consumir algunos bienes hoy en comparación a consumir muchos más bienes en el futuro. 

			Esto podemos pensarlo como una decisión de ahorro versus consumo: continuar estudiando un año más implica un esfuerzo presente –hacer algo que no le gusta tanto y dejar de percibir dinero por todo un año en vez de hacer algo que le gusta más y, como si fuera poco, empezar a ganar dinero desde hoy–, pero tiene una recompensa próxima: ganar mucho más dinero en el futuro y tener, sin dudas, más opciones laborales. Entonces, si Mariano fuera una persona muy impaciente, probablemente preferiría la recompensa inmediata a sabiendas de que su decisión implicaría menores ingresos y peores trabajos en el futuro. Si, en cambio, fuera una persona extremadamente paciente, lo que haría es posponer su oferta laboral, hacer un esfuerzo adicional en el presente, terminar la escuela y así abrirse nuevas posibilidades a futuro.

			No sabemos si Mariano es muy paciente o muy impaciente, pero podemos conjeturar que una dimensión importante en su decisión está dada por sus preferencias, incluyendo sus preferencias temporales.

			Sus percepciones sobre lo incierto

			Hasta ahora, supusimos que Mariano podía decidir en función de sus preferencias porque tenía una idea relativamente certera sobre las implicancias económicas de cada decisión. Si nos centramos únicamente en las consecuencias salariales, lo que supusimos es que Mariano, para decidir, tendría una buena idea del nivel salarial en el futuro que podría esperar por terminar sus estudios. ¿Qué pasaría si Mariano no tuviera una idea tan certera al respecto? Haría lo que hacemos todos: tomaría información de donde pudiera y trataría de imaginarse lo mejor posible cómo sería su futuro en cada caso. Si su percepción de la escala salarial por terminar la secundaria estuviera fuertemente sobreestimada (es decir, cuánto más ganará en el futuro por haber terminado la escuela media), sería más probable que Mariano decidiera hacer el esfuerzo adicional y terminarla. Si, en cambio, su percepción estuviera tan equivocada, al punto de pensar que terminar la secundaria no tendría impacto sobre sus salarios esperados en el futuro, sería más probable que Mariano decidiera salir a trabajar. 

			Pero no solo importan las percepciones de Mariano sobre su salario por terminar la secundaria (algo que, en mayor o menor medida, es información pública (8)). Hay muchas otras condiciones sobre el futuro que son inciertas y fundamentales para la decisión de Mariano. ¿Va a querer tener pareja? ¿Va a querer tener hijos? ¿Qué tipo de bienes o servicios le va a gustar consumir? Dadas sus preferencias, su decisión va a depender fuertemente de cómo se imagine cada una de estas cosas (y muchas otras). Si piensa que no va a querer tener hijos, entonces tal vez le importe menos tener un salario relativamente menor. Si piensa que va a querer tener una familia numerosa, entonces posiblemente valga la pena hacer ese esfuerzo adicional. Si cree que en el futuro sus preferencias van a ser similares a las actuales (en donde su mayor gasto es el costo de la entrada para ir a un recital), entonces probablemente no necesite un salario mucho mayor. Pero si se imagina un futuro con otras inquietudes (viajes, tal vez), la cuenta con el salario en el bar quizás ya no cierre. 

			Los eventos futuros son, por definición, inciertos. Implícitamente, lo que Mariano está haciendo al formarse ideas (o percepciones) sobre lo que puede pasar al elegir una u otra alternativa es, en definitiva, estimar probabilidades: ¿Qué tan probable es que quiera tener hijos? ¿Cuál es el valor esperado de cantidad de hijos que se imagina? ¿Qué tan probable es que quiera vivir en una casa grande? Todas las decisiones implican un riesgo y una dimensión importante de la decisión de Mariano consiste en la manera en que forma sus propias percepciones sobre qué tan probable es cada uno de esos escenarios futuros.

			Luego de juntar toda la información: el proceso de toma de decisión

			Imaginemos que Mariano no tiene anomalías en cuanto a sus preferencias (sabe, por ejemplo, qué le gusta y qué no y sabe cuánto está dispuesto a resignar en términos de ingreso futuro por adelantar su entrada al mercado laboral). Supongamos que también tiene bien claro qué esperar de su futuro en caso de que su elección sea seguir en la escuela o en caso de que sea salir a trabajar (agreguemos que está bien informado y sabe cuánto más gana un trabajador con secundaria completa que uno sin). ¿Nos alcanza esto para predecir cómo decidirá Mariano? Probablemente no. Nos falta una dimensión fundamental: el propio proceso de toma de decisión. Juntar la información, procesarla, evaluarla según nuestras preferencias y elegir lo que más conviene.

			Las personas tomamos decisiones con el fin de maximizar nuestra satisfacción. Dadas las restricciones que tenemos (las opciones disponibles, el costo de cada una de ellas, nuestros recursos), elegimos aquella combinación de alternativas que, creemos, nos hará más felices. Pensemos en cómo resolvería este problema una computadora: conociendo las preferencias de Mariano, las opciones disponibles y la información a su alcance, la decisión sería el resultado de un proceso relativamente simple de maximización. El problema, sin embargo, es que a los seres humanos resolver problemas de optimización no nos resulta tan sencillo y, por lo tanto, estamos sujetos a “errores” de varios tipos y por eso es que el contexto en el que tomamos las decisiones juega un rol fundamental (tan crucial que dedicaremos un capítulo especialmente para discutirlo). 

			Pensemos un ejemplo concreto: supongamos que Mariano tiene que tomar la decisión hoy por la tarde. Consideremos las siguientes alternativas: en la alternativa A, Mariano pasó el día con sus amigos de la escuela. Se juntaron temprano, jugaron al fútbol, hicieron un asado y hasta discutieron sobre qué les gustaría estudiar. En la alternativa B, Mariano quiso invitar a tomar algo a una chica. Pero al momento de planificar adónde ir, se dio cuenta de que sus padres andaban faltos de recursos porque ya era fin de mes y, por lo tanto, no podría conseguir más dinero. Tuvo que posponerlo hasta nuevo aviso. En ambos escenarios (A y B) se trata de la misma persona con las mismas preferencias y percepciones. ¿En cuál de las dos alternativas consideramos más probable que Mariano termine eligiendo dejar la escuela para ganar dinero trabajando?
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