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El Premio Nobel de Economia fue otorgado en 2017 a Richard H. Thaler, de la Universidad de
Chicago, por sus aportaciones a la Economia del Comportamiento. Esta disciplina combina
las ensenanzas de la Economia y la Psicologia para entender y predecir mejor el comporta-
miento  humano. Para ello, se desarrollan modelos y se redlizan experimentos de laborato-
o y de campo para observar como se comportan 1os agenfes econdmicos ante distintos

enfomos confrolados, de forma que se comparan sus
acciones en distintos contextos para poder establecer
las causas que les motivan a actuar de diferentes ma-
neras. Este conocimiento se utiliza tanto para predecir
comportamiento como para disenar intervenciones a
gran escala que sean efectivas pues incorporan siste-
mas de incentivos que, usando un profundo conoci-
miento de la psicologia individual y colectiva, con los
gue se disenan mejores politicas publicas.

La investigacion econdmica no versa Unicamente so-
bre el comportamiento de los mercados, sino que se
centra en el estudio del comportamiento humano, en
tfanto que sus decisiones individuales determinan los
resulfados de cualquier enforo «social». Y no sdlo en
siftuaciones puramente «econdmicas», sino que toda
decision y actuacion, como por ejemplo la adopcion
de un hijo, la donacién de érganos o el llevar una vida
mds 0 menos saludable, puede estudiarse desde el

prisna optimizador que han adoptado los economis-
tas.

El modelo econdmico tradicional asume que los se-
res humanos actuamos optimizando nuestra felicidad
tfeniendo en cuenta nuestras restricciones (de recur-
s0s, de fiempo, de capacidad...).Para ello, plantea
cualquier decision como la solucidon de un problema
matemdtico en el que los individuos maximizan una
funcion (lamada «funcidn de utiidad») que representa
aquello gque les hace felices, sujetfos a una restriccion
(lomada «restriccion presupuestaria») que representa
las limitaciones a las que se enfrentan.

La simple infrospecciéon nos indica que no es ésta la
forma como tomamos la mayor parte de nuestra de-
cisiones. Hacerlo implicaria que los individuos supieran
valorar qué es lo gque les hace felices en toda situacion,
resolvieran problemas matemdticos complejos y no tu-
vieran sesgos que les impidieran tomar las decisiones
gue mds les convienen. No obstante, aunque este mo-
delo no sea un buen descriptor del procedimiento de-
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cisor de los seres humanos, si puede ser Util para com-
prender el resultado del comportamiento individual y
grupal en mdttiples contextos.

El uso de la modelizacion y las herramientas matema-
ficas han permitido convertir a la Economia en la cien-
cia social mds precisa y con mds peso a la hora de
disenar politicas publicas. Sin emlbargo, estos modelos,
para poder ser resuelfos, son necesariamente sencillos,
por lo que los supuestos que incorporan sobre la capa-
cidady las preferencias de los individuos son psicologi-
camente muy pobres.

En los Ultimos 50 anos, se ha ido acumulando eviden-
cia empirica, en muchos casos procedente de expe-
rimentos tanfo psicolégicos como econdmicos, que
contradice las predicciones de comportamiento de
los modelos econdmicos fradicionales. Crucialmente,
esas contradicciones frente a la racionalidad individual
se producen de manera sistemdtica y predecible, de
manera gque, sin renunciar a la formalizacion mate-
mdtica, la contribucion de los economistas del com-
portamiento ha consistido en incorporar en el debate
econdmico, tanfo en el plano tedrico como empirico,
aspectos psicoldgicos que han ayudado a mejorar la
capacidad descriptiva, predictivay transformadora de
la ciencia econémica.

Richard Thaler no es el primer economista del compor-
famiento en recibir el Premio Nobel de Economia. De
hecho, podemos facimente contfabilizar hasta otros
cinco premiados en los Ultimos 25 afhos, a los que
se puede asociar sin dificultad con la Economia del
Comportamiento: Robert Fogel (1993), George Akerloff
(2001), Daniel Kanheman (2002), Elinor Ostrom (2003),
Unica mujer en recibir este premio y Robert Shiller
(2013). No obstante, el entender la economia como
un drea de conocimiento social, en el que la psicolo-
gia humana es crucial, es un ejercicio gue no sdlo estd
de moda en la actualidad, sino que proviene de una
extensa tradicion, anterior incluso al proceso de for-
malizacion matemdtica que adoptd la economia. De
hecho, uno puede retfrotraerse hasta el siglo XVIIl, y en
concreto, al lomado «padre de la economia moder-
na», Adam Smith, cuya segunda olbra mds conocida
fras «La Riqueza de las Naciones», es «La Teoria de los
Sentimientos Morales», que puede considerarse Como
primer manual de economia del comportamiento
que como un trafado de economia politica. Otfros
economistas ilustres de comienzos del siglo XX fambién
fueron conscientes de la importancia de incorporar la
psicologia al estudio de la economia. En concreto,
John Maynard Keynes es considerado el precursor de
las modemas «finanzas del comportamiento» («Beha-
vioral Finance») al enunciar una teoria del valor de os
activos financieros basada en los populares concursos
de belleza: el valor infrinseco de un activo, que de-
pende de las perspectivas de revalorizacion futuras, se
basa no en lo que objetivamente es mds valioso, sino
en lo que, al igual que cuando elegimos a los mds
«pellos/as», en lo que uno cree que los demds creen
gue los demds creen, etc., que es lo mdas valioso/oello.
Esta concepcion pone de relevancia la importancia

de la formacién de creencias sobre las opiniones y las
actuaciones de los demds, en contextos econdmicos,
y otorga un papel esencial a la psicologia en la forma-
cién de expectativas. Por Ulfimo, incluso un matemdti-
co tan formalista como Vilfredo Pareto, al que los estu-
diantes de economia recuerdan por su definicion del
concepto de eficiencia econdmica, llego a simplificar
hasta el extremo el estudio de la psicologia con su fa-
mosa frase «la economia no es mds que psicologia.

La carrera académica de Richard Thaler, como cuen-
ta en su recienfemente publicado libro de divulgo-
cion «Miisbehaving» (traducido como «Todo lo que he
Aprendido con la Psicologia Econdmica»), representa
la continua lucha por incluir aspectos psicoldgicos en
el estudio de la economia. De hecho, lo mentores fun-
damentales de Thaler no fueron economistas, sino los
psicologos Amos Tversky (fallecido en 1996) y Daniel
Kahneman quien, como he senalado anteriormente,
obtuvo el Premio Nobel de Economia (junto con el ex-
perimentalista Vernon Smith) en 2002. Con el premio,
la academia sueca reconoce a Thaler como un pilar
fundamental de la Economia del Comportamiento,
por su «capacidad de tender puentes entre el andlisis
econdmico y psicoldgico de las decisiones individua-
les». En concreto, se reconocen sus aportaciones a la
economia incorporando tres aspectos psicoldgicos
fundamentales: la raciondlidad limitada de los agen-
tes econdmicos, las preferencias sociales y la falta de
autocontrol.

Racionalidad Limitada ¢

La teoria econdémica tradicional se construye sobre el
supuesto fundacional de que los seres humanos son
perfectamente racionales. La racionalidad implica que
los individuos actiian y deciden maximizando una fun-
cion de utiidad esperada, que incorpora, en aguellos
casos en que exista incertidumbre, la estimacion de
las probabilidades de que ocuran los eventos inciertos.
Para maximizar dicha funcion, los individuos racionales
deben tener la capacidad de evaluar, asignando un
valor numérico (cudnta «utiidad» olbotienen) a todas las
opciones entre las cudles pueden elegir y tener los sufi-
cientes conocimientos de estadistica como para com-
prender y realizar cdlculos probabilisticos complejos.

Ademds, puesto que una gran parte de nuestras ac-
ciones se enmarcan en entomos estratégicos, en 1os
gue nuestros resulfados dependen no sdlo de nuestras
decisiones sino de las de los demads, los individuos ra-
ciondles son capaces de predecir perfectamente el
comportamiento de sus adversarios, a los que tam-
bién se supone racionales, y responden dptimamente
al comportamiento de los demds, que es a su vez el
predicho. Por Ultimo, los individuos racionales, no estan
sujetos a emociones ni senfimientos. Son puros robots
que calculan sus acciones Optimas sin estar sujetos a
cambios en su predisposicion a hacer tareas costosas,
a ser influenciados por cémo se les presentan las di-
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versas opciones o valoran de igual forma las pérdidas
que las ganancias, de manera que su actitud ante el
riesgo no es distintfa dependiendo de, por ejemplo, su
riqueza.

Por contra, Thaler desarolla la teoria de la Contabili-
dad Mental, segun la cual los individuos fraccionan las
diferentes decisiones que deben tfomar en diferentes
«cuentas mentales» de forma que los recursos dedi-
Ccados a un tipo de decisiones no se gastan de la mis-
ma manera en otro tipo de decisiones. Pongamos un
ejemplo: por mucho que cuesten los exactos mismos
1000 euros, no es o mismo el dinero que asignamos
a pagar el alquiler de nuestro piso que el que dedi-
camos a comprar las entradas de un espectaculo.
De esta forma, la teoria econdmica tradicional diria
gue el precio de una entrada de espectaculo no es
realmente los 1000 euros que pagas por ella, sino su
coste de oportunidad, el valor que asignamos a la
mejor altermativa posible a la que podriamos dedicar
esa misma canfidad de dinero. Sin embargo, Thaler
argumenta que nuestra cuenta mental de «alquiler» y
«entretenimiento» No es la misma y que, por tanto, es
perfectamente posible observar (y de hecho se obser-
va) individuos pobres, que no pueden pagar el alquiler,
pero que si recibieran de forma gratuita una entrada
para un espectdculo, ifan a él en lugar de plantearse
el revenderla. Este es uno de los multiples «sesgos de
comportamiento» («behavioral biases»), en los que un
individuo racional nunca cometeria erores frente a un
cdlculo optimizador preciso.

Ademds, Thaler desarolla la llamada «teoria prospecti-
va» segun la cual nos afecta aproximadamente el do-
ble, y por tanto influye mds en nuestro comportamiento,
el sufrir pérdidas de riqueza que el obtener una ganan-
cia de igual valor. Por ello, nuestro comportamiento ante
el riesgo es mds temerario cuando consideramos que
estamos en una situacion en la que sufimos pérdidas,
que cuando vamos ganando. Por poner un ejemplo,
la teoria prospectiva puede explicar el comportamien-
fo temerario de muchos agentes financieros cuando
se enfra en una situacion de cirisis, 1o que contribuye a
agravaria. Ademds, explica tamibién el llamado «efecto
posesion», por el cual Nos asignamos Mayor valor eco-
ndémico a lo que ya fenemos que a lo que podriamos
tener, lo que hace que los precios de compray de ven-
ta de un mismo objeto por un mismo individuo puedan
diferir en funcidn de que posea el objeto o no.

Las teorias sobre la racionalidad limitada de los indivi-
duos han sido fundamentales en la creacion de una
nueva drea de investigacion, de gran éxito, conocido
como Finanzas del Comportamiento («Behavioral Fi-
nance»), que estudia el comportamiento de los agen-
tes econdmicos en un entomo en el que la incertidum-
bre esinmensay en el que las posibilidades de obtener
pérdidas y ganancias se presentan en cada decision.,

Preferencias Sociales ¢

Los seres humanos racionales son seres completamen-
fe egoistas, puesto que cuando evallan las posibles

consecuencias de sus acciones, sélo tienen en cuenta
SUS propios pagos, y no los de los demds. Thaler contri-
buyd a aportar una visibn mads «social» de los seres hu-
manos, en la que los individuos se preocupan, ya sea
de manera positiva 0 negativa, por las consecuencias
gue sus acciones fienen sobre los demds, y también
por la forma en que dichos resultados se producen. En
particular, destaca la preocupacion por la justicia de
los resuttados que todos los agentes de una economia
obtienen.

Un elemento fundamental en esta linea de investiga-
cién fue el descubrimiento de dos disenos experimen-
tales que permiten observar de forma directa si los in-
dividuos tienen reamente preferencias sociales vy si les
preocupa el procedimiento por el que se producen
distintas distribuciones de resultados econdmicos.

En particular, el llamado «Juego del Dictador», plantea
una situacion en la que dos participantes de un experi-
mento quedan emparejados y a uno de ellos se le da
una cierta cantfidad de dinero, a la vez que se le pide
gue decida, de forma andnima, qué cantidad de ese
dinero quiere quedarse para si y cuanta darle al otro
sujeto. En dicho experimento, un individuo racional se
guedaria todo el dinero para si mismo. Sin embargo,
podemos fener una medicion directa de su grado de
generosidad (0 de su sentido del a justicia) obsernvan-
do la cantidad de dinero que otorga al otro. De esta
manera, en lugar de medir la generosidad de forma
indirecta, como lo haria un experimento psicoldgico
en el gue se preguntara de forma indirecta cémo de
generoso cree un individuo que es o de forma hipo-
tética qué cantidad estaria dispuesto a donar a otros,
en este experimento econdmico todos los individuos
fienen incentivos para comportarse de aguella forma
que mas les importa, puesto que los pagos son reales
y no hipotéticos: si son egoistas no dardn nada, si real-
mente les importa ser generosos, dardn cierta canti-
dad en funcidon de cdmo de importante sea para ellos
la generosidad frente a las ganancias econdmicas.
Variando las condiciones del experimento, por ejem-
plo las condiciones de anonimato, las cantidades mo-
netarias en juego, o la justificacion para que uno de los
individuos fenga mds o menos derecho al dinero, se
puede estudiar qué factores influyen en nuestro com-
portamiento altruista. De forma similar, y en paralelo
con Wermner GUth, Thaler también inventa el llamado
Juego del Ultimatun, que anade al juego del dictador
la posibilidad de que el receptor rechace la cantidad
propuesta, en cuyo caso ninguno de los participantes
recibe nada. Esta variacion, permite estudiar el grado
de importancia gque otorga a la justicia el receptor, asi
como el miedo que tiene quien decide primero a que
su propuesta de distribucion se considere injustai.

La evidencia proveniente de multiples experimentos
basados en los juegos del ultimdtum y del dictador ha
permitido un desarrollo de la teoria econdémica ala que
se han incorporado motivaciones como la preferencia
por la justicia, el hecho de que los intenciones sean
importantes en actos reciprocos o las preferencias por
los distribuciones de pagos, independientemente del
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procedimiento por el que se generan desigualdades
en los pagos.

Falta de autocontrol

Thaler muestra fambién evidencia sobre nuestra incao-
pacidad para el autocontrol a través de la obsenva-
cién de multiples acciones en experimentos que No
son consistentes temporamente, 1o que muestra que
el supuesto de que los agentes tienen unas preferen-
cias establecidas sobre aguello sobre lo que deciden
estd lejos de la realidad y tiene consecuencias impor-
tantes. Una de sus preocupaciones principales en este
tema es la falta de ahorro para planes de pensiones
de los trabajadores. Argumenta Thaler que a todos Nos
gustaria retiramos de la vida laboral con una cantidad
suficiente de dinero para cubrir nuestros anos de jubi-
lados, pero que sin embargo las fasas de ahorro de
gran parte de los trabajadores estadounidenses estan
lejos de permitirlo. Ello se debe a que valoramos mds
nuestro consumo presente que el futuro, lo que nos lle-
va a gastar en exceso y no ahorrar. Eiemplos similares
ocurren fambién con la incapacidad de muchos para
llevar una vida mds saludable (dejar de fumar, hacer
dieta, hacer gjercicio) que van en contra de sus pre-
ferencias futuras, o las dificultades que tenemos para
planificar el tiempo que tardaremos en realizar una ta-
rea costosa.

Una vez se comprueba nuestra dificultad para de-
mostrar consistencia temporal entre nuestras decisio-
nes presentes y futuras, Thaler propone medidas que
busquen facilitar el gue los individuos cumplan con los
planes a largo plazo que pretenden. Por ejemplo, y
combindndolo con el hecho de que la gente sin prefe-
rencias claras tiende a mantenerse con la opcion que
le ofrecen por defecto, en el caso de las pensiones,
Thaler ha creado un sistema de aportaciones («Save
More Tomorrow») crecientes a un plan de pensiones
ofrecido por defecto, que aumenta en cantidades se-
gun va creciendo la renta del individuo en el tiempo,
lo que le permite tomar decisiones con las que estd
satisfecho tanto en el corto como en el largo plazo.

THALER COMO IMPULSOR Y DIVULGADOR DE LA
ECONOMIA DEL COMPORTAMIENTO ¢

Cualquier persona con un minimo interés por la Eco-
nomia del Comportamiento (expresidon que prefiero
de largo a «psicologia econémica»), debe estar fam-
bién agradecido a Thaler por el esfuerzo que ha he-
cho por extender sus descubrimientos académicos a
la poblacion general, y a los que tienen capacidad
de decidir en el disefio de politicas econdmicas, mds
concretamente. En particular, les recomiendo que
de sus dos obras de divulgacion se decanten por la
mds reciente, «Mlisbehaving» (publicado en Castellano
como «Todo lo que siempre quise saber sobre la Psico-
logia Econdmicar). Descubrirdn que la inteligencia del
autor comienza ya en el titulo, que debiera traducirse
como «portdndose mal» o mejor adin «saliéndose de
la norma», 1o que supone un ingenioso juego de pa-

labras que alude a los dos objetivos del autor. Por un
lado el libro trata sobre cémo la Economia del Com-
portamiento se ha ocupado de enriquecer el estudio
de las motivaciones que tenemos los individuos para
decidir como realmente nos comportamos frente a la
vision mucho mds pobre que la economia tradicional
fenia sobre los agentes econdémicos. De esta forma,
los seres humanos, motivados no sdlo por nuestro pro-
pio bienestar, sino por nuestros iImpulsos, emociones
y contradicciones e incapaces de tomar siempre la
mejor decision de acuerdo a nuestros infereses, Nos
hemos salido de la norma de lo que los economistas
han llamado hasta ahora agentes econdmicos, seres
aburidos respecto a sus motivaciones y perfectos en
la consecucion de sus objetivos. Esto ha provocado un
fremendo avance en la amplitud de temas que tra-
fay en la calidad de las respuestas que la Economia
puede dar como ciencia. Pero es que ademds, la his-
foria que cuenta Thaler es también la de la lucha de
unos Pocos economistas académicos, conjunta con
sus colaboradores Amos Tversky y el premio Nobel de
Economia Daniel Kahneman, por romper con los pre-
ceptos establecidos, por salirse también de la norma
de su disciplina e incorporar la Psicologia y los experi-
mentos al estudio del comportamiento «econdmicos.
Como cuenta Thaler, ha sido una batalla larga, mdas
de cuarenta anos, pero que se ha ganado... y tanto
la economia académica como la ciencia en general,
aungue se resistiesen, han salido ganando con ello.

El libro estd escrito ademds de una forma fremenda-
mente amena. Mds que una simple coleccién de
anécdotas y resultados, Thaler guia al lector por la in-
satisfaccion con la incapacidad de la teoria econo-
mia tradicional en explicar comportamientos humanos
recurrentes y no triviales, como motivacion de todos
los estudios que propone. Al contrario que en su antfe-
rior lioro de éxito «Nudge» (fraducido de forma crea-
fiva como «un Pegueno Empujén»), aqui no se trata
tfanto de contar pequenos frucos para conseguir que
la gente se comporte de la manera que uno quiere
(por lo que han acusado a Thaler de patfemalista en
el pasado) sino de mostrar cémo surgen las nuevas y
buenas ideas y cdmo se pueden frasladar a experi-
mentos controlados, tanto en el laboratorio como en
empresas y ofras instituciones, para ser corroboradas.

El libro contiene las dudaos, los desagravios vy las difi-
cultades que siempre aparecen cuando se tiene una
buena idea que potencialmente puede cambiar la
forma de pensar sobre un tema. Toda buena y nueva
ideq, precisamente por serlo, tiene dificultades por ser
aceptada en un primer momento. Thaler muestra que
se sufre mucho, pero también se permite escribir orgu-
lloso aguello de «ise me ocurié a mil».

A continuacién, les incluyo ocho frases pronunciadas
por Thaler, durante su conferencia plenaria como presi-
dente de la Asociacion Americana de Economia, que
dan una idea de los cargas de profundidad que ha
querido divulgar. Les invito a que andlicen en estas fra-
ses las nefastas consecuencias que puede tener el ba-
sar las prescripciones de politica econdmica en mo-
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delos que asumen que los agentes econdmicos son
seres que se alejan mucho de las personas que usted y
yO conocemos (y probablemente somos). Thaler lo lla-
ma «hacer politica para Mr. Spock, cuando realmente
nos parecemos Mmas a Homer Simpson».

e «La economia tradicional no es incorrecta,
pero se puede mejorar»; Como ya hemos di-
cho, los modelos fradicionales asumen que los
seres humanos nos regimos por el principio de
optimizacion que supone que siempre tomamos
la decisidn que es mejor para nosotros, teniendo
en cuenta las circunstancias. Ademds esa optimi-
zacion se hace asumiendo fundamentalmente
principios como gue lo Unico que nos hace feli-
ces es nuestro propio inferés, que no tenemos pro-
blemas de autocontrol © que nuestras creencias y
opiniones No estdn sesgadas. Es decir, somos una
mezcla curiosa del mejor ajedrecista del mundo
y Gandhi.

e «¢Es acaso siquiera el supuesto de optimizacion
plausible?»: Si asi fuera, siempre fomariamos la
decisién correcta, no cometeriamos errores. A la
vista de que hay tareas que nos resultan mas di-
ficles que otras, es decir, en las que cometemos
mds errores, y gue hay personas mds inteligentes
que otras, es decir, que comenten menos erores
gue ofros, no parece éste un supuesto muy razo-
nable. Estd bien comenzar con un modelo poco
reclista, al igual que en fisica los experimentos
iniciales se hacen en un laboratorio en el vacio,
pero si vamos a hacer prescripciones de politica
econdmica, o enviar un cohete al espacio, igual
debemos antes enriquecer el modelo y entender
que las fricciones existen, y que como no tenga-
mos en cuenta la existencia de la atmdsfera el
cohete probablemente explote.

*  «{Qué puede ser la economia sino una ciencia
sobre el comportamiento?»; Lo que nos inferesa
alos economistas es el comportamiento de los in-
dividuos cuando toman decisiones econdémicas.
Por tanto, toda la economia es sobre comporta-
mientfo («behavioral»). El problema surge cuando
asumimos en nuestros modelos que las motiva-
ciones que provocan cierfos comportamientos No
son todo lo redlistas que debieran. No se tfrata de
perder el rigor y asumir todo tipo de motivaciones
psicoldgicas sin fundamento. Los seres humanos
cometemos «errores»  sistematicos y gueremos
entender de dénde vieneny a qué llevan.

* «iBasta ya de excusas!»: Decir que los modelos
econdmicos son relativamente sencillos para que
podamos resolvernos, es hasta cierto punto una
excusa. De nada sirve decir gue aungue las mo-
fivaciones de los modelos sean simplificaciones,
al final los sujetos se comportan «como si» esos
modelos fueran cierfos. Eso es una excusa. En la
mayor parte de las situaciones...no Nos comporna-
mos como predicen los modelos! Los economis-
tas que creen que no debbemos enriquecer Nnues-

fros modelos con mds y mejor psicologia alegan
que si los incentivos fueran suficientemente altos y
las decisiones fomadas por verdaderos profesio-
nales que hubieran aprendido sobre la situacion
por haberla repetido muchas veces, entonces su
comportamiento no diferird del de sus modelos. El
problema es que hay una contradiccion en esta
frase: resulfa que precisamente aquellas decisio-
nes donde los incentivos son mds altos, comprar
una casa, contraer matrimonio, elegir una profe-
sion.... son aquellas que decidimos pocas veces
y sobre las que es dificil aprender por propia ex-
periencia.

«Los mercados no son perfectos»: Los modelos
fradicionales de finanzas postulon que 1) «nada
es gratis», 1o que se fraduce en que no se pue-
de «vencer» al mercado y por tanto poder be-
neficiarse del arbitraje y que 2) los precios de los
activos son igual a su valor infrinseco, es decir,
que readmente no existen las burbujas. Respecto
a lo primero, como refuta con soma Thaler, «pue-
des decirme que dos de las siguientes cosas son
ciertas, pero las tres a la vez son incompatibles:
1) los inversores son perfectamente racionales,
2) los mercados son eficientes y 3) los beneficios
de la infermediacion financiera son aproxima-
damente un 9% del PIB americano». Es decir, los
dos primeros supuestos habituales de los modelos
contradicen el que puedan existir intermediarios
que se beneficien de los errores de los inversores
0 del mercado. Respecto a lo segundo, existe un
ejemplo devastador sobre burbujas en el merco-
do laboral que Thaler atribuye a David Card. La
fraducciéon de que los mercados son eficientes,
y por ello los precios son iguales al valor infrinseco
de las cosas se plasma en el mercado laboral en
que los salarios deben ser iguales a la producti-
vidad (lo que lleva a las recetas tipicas para so-
lucionar los problemas del mercado de frabajo
sean o bien disminuir salarios o bien aumentar la
productividad). Sin embargo, si eso es asi, ¢Lcoémo
es posible que las remuneraciones de los CEOs de
las principales empresas hayan aumentado en los
Uitimos 10 anos 99 veces mds que los salarios de
sus empleados? éreamente creemos que la pro-
ductividad de los CEOs ha aumentado 99 veces
mds rdpido que la de los asalariados?

«Demasiados factores supuestamente irrelevan-
tes»: De acuerdo con la economia tradicional, ni
los llamados «costes hundidos» (los derivados de
decisiones pasadas que no podemos recuperar)
deberian afectar nuestras decisiones presentes (lo
que llegamos a explicar en nuestras clases como
«la falacia del coste hundido»), ni la forma de pre-
sentar un problema («framing») importa, ni debe-
riamos cambiar nuestra eleccion porque nos die-
ran una opcion u otra por defecto. No obstante, la
mayoria de nosotros sigue invitiendo en algo no
tanfo porque crea que vaya a rendirle en el futuro
sino porgque con todo lo que ya han invertido en
el pasado es dificil asumir que se frafa de dinero
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perdido, compartimos mds cuando nos presentan
la misma situacion estratégica como una oportu-
nidad de ser generosos en lugar de una en la que
seriamos «tonfos por compartir». Se ha compro-
bado ademds que la tasa de donacién de orgo-
nos en distinfos paises es muy distinta si la opcidn
por defecto al morir es que tus drganos se donan
(para no donar tienes que «opt-out») en lugar de
si por defecto debes expresar activamente que
quieres ser donante («opf-in»). Demasiados aspec-
tos que los modelos fradicionales asumen como
irelevantes que empiticamente vermos que tienen
importantes consecuencias en nuestras vidas.

«Hacia las politicas basadas en la evidencia...y
la teoria basada en la evidencia»: En opinidn de
Thaler, el tomar medidas politicas sin tener eviden-
cia empirica sobre si van a funcionar es, cuando
menos, una temeridad. Por ello, promueve el uso
de experimentos de campo a pequena escala
que sivan para disenar y mejorar dichas medi-
das (lo que ya hacen desde hace unos anos el
gobiermno britdnico, con su «Nudge Units, y mds
recienfemente el estadounidense). Thaler pro-
pone un paso Mas: dejemos de hacer modelos
tedricos basados en supuestos poco realistas so-
bre nuestras motivaciones y formas de razonar y
empecemos a fijamnos mds en el comportamien-
fo observado para comprender qué aspectos
de nuestra psicologia pueden causar dichos fe-
ndmenos. Thaler cree que el problema viene de
gue usamos la teoria para dos funciones distintas:
1) encontrar la mejor manera de resolver un pro-
blema y 2) describir cémo la gente resuelve los
problemas. Desgraciadamente, dado que nos
parecemos mds a Homer Simpson que a Spock,
ambas funciones son distintas. Obviamente, en
los Ultimos 20 anos se han muttiplicado las teorias
econdmicas que incorporan aspectos psicoldgi-
cos mds realistas (la teoria «prospectivar, modelos
de decision interfemporal con sesgos, modelos
de preferencias sociales, de puntos de referencia,
de raciondlidad limitada...), y poco a poco se van
incorporando a todos los campos como algo es-
téndar.

«Tampoco hemos inventado la rueda»: Al igual
que hemos dicho anteriormente, Thaler recurre a
algunos de los «padres» de la Economia cuando
busca las raices de la Economia del Comporta-
mienfo. Por ejemplo, cita «La Teoria de los Senti-
mientos Morales» de Adam Smith como la base
sobre la que luego se han construido modelos
sobre exceso de confianza («overconfidence»),
aversion a la pérdida («loss aversion») o los proble-
mas de autocontrol. Igualmente, nombra a John
Maynard Keynes como el primero en introducir as-
pectos psicoldgicos en el campo de las finanzas
(«Behavioral Fiance») y hasta reivindica a Vilfredo
Pareto, no tanto por su concepto de eficiencia,
sin por su conviccion en gque los fundamentos de
la Economia tienen que estar basados en la Psi-
cologia.

EL DEBATE SOBRE LOS «NUDGES» Y EL PATERNALISMO
LIBERTARIO

La incorporacion de aspectos psicolégicos a la eco-
nomia permite la manipulacion de las situaciones
para obtener mejores resultados. Existen dos vias de
intervencion.

Por un lado, una mejor comprension de las motiva-
ciones de los seres humanos, que incluya aspectos
psicologicos gue nos importan como la igualdad de
las distribuciones, la justicia de los procedimientos o la
imagen que con nuestras acciones proyectamos so-
bre los demads y sobre nosotros mismos, debe tener en
cuenta mecanismos de incentivos, que no defben ser
necesariamente monetarios, que apelen a esas moti-
vaciones y no Unicamente, a una motivaciéon egoista
(y en muchos casos monetaria) que no captura la gran
parte de las motivaciones que nos mueven.

Por ofra, el no tener unas preferencias estables, abre la
puerta a pequenas manipulaciones, por ejemplo enla
forma de presentar las situaciones, que pueden llevar
a cambios radicales en el comportamiento. Algunos
ejemplos de estos «pequenos empujones» («nuadges»)
son los siguientes:

El orden en el que se presentan las distintas comidas
en un comedor escolar, que puede llevar a elecciones
de dietas mds 0 menos saludables.

Informar a los contribuyentes del alto grado de cumpli-
miento con los impuestos en la sociedad, lo que lleva
a que cada individuo defraude menos.

La posibilidad de manipular radicalimente el compor-
tfamiento con pequenos cambios trividles ha dado
lugar al movimiento de «Patemalismo libertario» que,
siempre y cuando parta de un objetivo deseable para
la sociedad, busca influenciar a bajo coste el com-
portamiento permitiendo a su vez la libertad plena de
eleccion.

Ademds, se han creado agencias gubemamentales
en diversos paises (Estados Unidos, reino Unidos, Cao-
nadad, Australia) y entidades supranacionales, como la
Unién Europeq, conocidas como «Nuage Unifs» dedi-
cadas a disenar politicas usando la ciencia del com-
portamiento. Igualmente, instituciones privadas, y en
particular agencias de seguros, entidades financieras,
y agencias publicitarias, estdn incorporando a eco-
nomistas del comportamiento para, tras la realizacion
de experimentos de campo en sus dreas concretas,
incorporar el conocimiento obtenido para mejorar sus
resultados.

Algunas de las medidas que estas agencias propo-
nen son faciles de tomar y extremadamente baratas,
relativamente a ofro tipo de medidas. En los Ultimos
fiempos ha comenzado un debate basado no tanto
en el coste-efectividad de las «politicas de pequenos
empujones», que en la mayoria de los casos es positi-
va, sino mds bien en el problema ético de hasta qué
punto se atenta contra la libertad individual al explotar
la «falta de racionalidad» de los individuos.
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Pongamos un ejemplo de que no todas estas politicas
son fotalmente inocuas, a pesar de ser efectivas: las
fotos de pulmones cancerigenos en las cajetilas de
falbaco han ayudado a disminuir el nimero de fuma-
dores pero, ¢alguno se plantea la molestia o el asco
que puede producir ver estas fotos? (o el sentimiento
de culpabilidad asociado a quienes no quieren, 0 NO
pueden, dejar de fumar, y se les insinla de forma tan
grdéfica que su muerte es inminente?

Lo que se deduce de ejemplos como éste es la ne-
cesidad de ser precavido al manipular a los individuos
pero, ¢no es a fin de cuentas foda interaccion social
una manipulacion? ¢Qué problema hay en redlizar es-
tas manipulaciones de una forma estudiada y sistema-

tizada por el bien comudn? Ademds, si la gente es tan
faciimente manipulable serd que no sabe tan bien 1o
que les conviene 'y, por tanto, se les «ayuda» ateneren
cuenta todos los costes y beneficios de sus acciones...
Pero claro, ¢{quién asegura gue las manipulaciones se
hacen «por el bien comun»? ¢Quién vigila al manipula-
dor? Sin duda, un debate apasionante.
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