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ECONOMIA DEL COMPORTAMIENTO - E d I
Behavioral Economics I‘ Co n o m I a .e ?I
Comprender el raciocinio de las personas Com po rta m Iento oo

Esta ciencia estudia cdmo el comportamiento psicoldgico afecta la
economia de las personas y por qué se toman algunas decisiones
financieras mas desde la emocidon que desde la racionalidad. Y es que la
Toma de decisiones economia deberia ser una ciencia exacta, sin embargo, son las personas
quienes toman decisiones, asi que esta ciencia utiliza la investigacion
aplicada a los conocimientos y emociones del ser humano para explicar sus
comportamientos frente a las finanzas y las consecuencias de ellos.

Comportamiento y finanzas

Efecto ancla

Efecto manada Aun asi la economia del comportamiento no es exclusiva de las ciencias
econdmicas, pues como hemos visto tiene mucho de otras ciencias que nos
pueden ayudar a aplicar sus postulados para resolver situaciones en nuestro
contextos laborales, con nuestro equipo de trabajo o implmentando
estrategias o métodos que nos permitan ser mas eficientes. En esta
Efecto de la victima identificable oportunidad, presentamos 4 de los de los denominados “efectos”, que son

situaciones que generalmente motivan las decisiones de las personas, para

que puedan ser utilizados en cualquiera de las fases de nuestros proyectos.

Efecto enmarcar
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Este efecto describe la tendencia de confiar en la informacidn inicial
para "anclar" juicios e interpretaciones subsiguientes. Una vez que se
establece el ancla, estamos inclinados a interpretar la informacion en
torno a ella, incluso si finalmente descubrimos que es incorrecta o
menos relevante que la nueva informaciéon. Si no podemos volver a
anclar, el ancla inicial nos impedira tomar decisiones completamente
racionales.

En un experimento le pidieron a los participantes que escribieran los
tres Gltimos digitos de sus nimeros de teléfono multiplicado por 1000
(e.j. 678 = 678,000). Los resultados mostraron que posteriormente
las personas estimaban el precio de venta de una casa influenciados
por este anclaje irrelevante.

Elegir opciones populares resulta ser algunas veces una decisidn
racional. Existe una buena posibilidad de que sus preferencias sean
similares a las de otros, y por esta razdn, si no hay otra informacion,
generalmente elegird la opcion mas popular. Sin embargo, las
personas a veces estan dispuestas a ignorar otros factores y tomar
decisiones basadas unicamente en las elecciones de los demas. Este
efecto se hace mas fuerte a medida que aumenta la popularidad de una
opcion. El efecto de manada ayuda a explicar las tendencias sociales.

Estamos profundamente influenciados por la gente a nuestro
alrededor. Si las personas a su alrededor leen mucho, eso lo estimulara
a leer mas. Si nos rodeamos de personas que tengan una dieta
balanceada y hagan ejercicio regularmente, seremos mas aptos a tener
un estilo de vida saludable.

¢Cual de estos productos elegiria: un conddon “95% efectivo” o un
conddon con “5% de error”? icarne molida “80% magra” o carne
molida “20% grasa”? La mayoria de las personas probablemente
elegiran la primera opcidon en ambos casos, aunque las dos opciones
sean idénticas.

El encuadre a menudo viene en forma de ganancias o pérdidas, como
en la teoria de la perspectiva (Kahneman & Tversky, 1979). Esta teoria
demuestra que una pérdida se percibe como mas significativa, y por lo
tanto mas digna de evitar, que una ganancia equivalente. En la
arquitectura de jerarquia de eleccion, se prefiere una ganancia segura
a una probable, y se prefiere una pérdida probable a una pérdida
segura. Las opciones también se pueden redactar de una manera que
resalte los aspectos positivos o negativos de la misma decision.

¢Qué es mas tragico, Tomas, un nilo en grave estado de desnutricién
con apariencia esquelética o el hecho de que 34 millones de nifos
sufran de desnutricion?.

Mientras que el uUltimo describe un problema mayor, es mas probable
que las personas brinden asistencia a la primera causa. Esto de debe al
efecto de victima identificable; tomamos acciones cuando se trata de
grupos de personas mas pequefios y mejor descritos. La razon de esto
es que nuestra moralidad esta lejos de ser racional. Las personas
brindan ayuda basada en la simpatia y la culpa, sentimientos que se
despiertan mas por descripciones individuales que por estadisticas.
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El Estado de Innovacién, dentro de su estrategia de apropiacion hacia una cultura de innovacién al (o) | | (o)
interior de AECSA, cre6 el escenario de Mafnanas Creativas, un espacio para desarrollar actividades ( | I )
de socializacion y sensibilizacion, donde se tratan temas relacionados con la creatividad y se O

desarrollan sesiones de aplicacion de herramientas para la innovacion. C || | IO

Cada mes se desarrolla un tema diferente y se convoca un grupo, en lo posible siempre diferente, (o) LJ U (o)

de colaboradores con funciones estratégicas, pues la idea es alcanzar la mayoria de lideres, quienes - -
tienen la capacidad de aplicar y divulgar la informacidon que se presenta en Marnanas Creativas. El ’ESTAI][] I]E'
propdsito de este espacio es generar una experiencia que nos permita estar preparados para |NN[]VA [: | []N

desarrollar proyectos en la Iégica de la innovacion.
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