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Aprendiendo del error: Lecciones
de la teoria econémica para
el estudio de decisiones irracionales

Miguel A. Ballester*

Resumen. En cualquier situacion que requiera de
la decision de un individuo, el principio de racio-
nalidad econémica afirma que el individuo elegira
aquella opciéon que responda mejor a sus intere-
ses entre todas las opciones disponibles. Este prin-
cipio de la conducta individual constituye el pilar
clave sobre el cual se sustenta la gran mayoria de
los modelos econdmicos actuales. Desafortunada-
mente, durante las Gltimas decadas se ha recogido
importante evidencia que, mediante el uso de las
técnicas econdmicas existentes, muestra como la
conducta de una parte de la poblaciéon se desvia,
en numerosas ocasiones, del principio de raciona-
lidad econémica. Como consecuencia, la ciencia
econdmica se encuentra ante la necesidad de res-
ponder adecuadamente a los siguientes retos. En
primer lugar, saber determinar de un modo riguro-
so el grado de racionalidad o irracionalidad de las
conductas individuales. En segundo lugar, ser capaz
de reconstruir las técnicas clasicas que permiten in-
ferir el bienestar de los individuos a partir de su
conducta, dado que estas técnicas no estaban pen-
sadas para individuos que no siempre eligen la op-
cion mas deseada. En este trabajo analizamos una
panoramica de las respuestas economicas actuales
para los retos planteados. Este ejercicio otorgara al
lector la posibilidad de explorar mediante concep-
tos y ejemplos sencillos las principales contribu-
ciones cientificas en un 4rea de conocimiento de
vibrante actividad y relevancia.

* Universitat Auténoma de Barcelona, MOVE y Barcelona GSE,
(miguelangel.ballester@uab.es).
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|. INTRODUCCION

Los modelos econémicos actuales son fruto de
avances del conocimiento cientifico que podemos
situar entre la Edad Moderna y la Edad Contem-
poranea. En plena consonancia con la sociedad y
pensamiento de esos momentos histoéricos, no es
extraiio que la mayor parte del edificio tedrico de la
economia utilice un lenguaje matematico, renova-
dor y ambicioso y que se haya construido prestan-
do una atencién primordial al papel del individuo
dentro de la sociedad. Al mismo tiempo, los mo-
delos econdmicos se basan en una descripcion
racional de la conducta individual, asentada sobre
dos pilares fundamentales. En primer lugar, los in-
tereses y deseos del individuo rigen cualquiera de
sus decisiones econémicas y, en ultima instancia,
las consecuencias de tales decisiones. En segundo
lugar, la forma en que los intereses de un individuo
gobiernan sus decisiones tiene una estructura emi-
nentemente maximizadora. De forma sucinta, las
diferentes opciones econdmicas disponibles para el
individuo constituyen los diferentes medios para la
satisfaccion de sus fines o intereses, y el individuo
es capaz de elegir de forma intencionada, calculada
y 6ptima entre las diferentes opciones disponibles
la que me mejor se ajusta a sus intereses.

En relacion con el primero de estos pilares y dado
que deseamos describir la importancia que los mo-
delos econémicos otorgan a los intereses del in-
dividuo en su toma de decisiones, el uso de esta
famosa cita se hace ineludible.

No es por la benevolencia del carnicero,
del cervecero y del panadero que
podemos contar con nuestra cena, sino
por su propio interés.

La cita, como el lector probablemente sabrj,
corresponde a la riqueza de las naciones, texto
econdémico pionero de Adam Smith (1776). La in-
fluencia del texto es equiparable, sin duda alguna,
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a la capacidad del autor por centrar el interés de la
ciencia econdémica en los intereses individuales. El
lector quizads no conoce como contintia el texto de
Adam Smith, pero recordarlo servira para mostrar
de forma explicita cuan relevante deseaba el autor
que fuese el papel del interés individual en sus teo-
rias econdmicas.

Sélo el mendigo depende principalmente
de la benevolencia de sus
conciudadanos.

Asi, no es solo que el interés individual sea rele-
vante para entender el funcionamiento de los mer-
cados, sino que el autor consideraba que no habia
margen para otras opciones, ya que la practica to-
talidad de situaciones econdmicas, salvo la caridad,
se regia por el interés individual. Este, y nada mas
por tanto, constituye el tnico prisma posible para
entender el comportamiento del individuo.

Puede que sea importante detenernos un mo-
mento y aclarar para el lector critico que la idea de
racionalidad no requiere, formalmente, de un esce-
nario con tintes tan egoistas como los que parecen
describir las citas utilizadas. Un individuo puede ser
completamente racional en el entendimiento de
sus intereses y en la eleccion de la decision que
mejor se adapta a ellos, pero no ser egoista'. Es
perfectamente posible que sus intereses contem-
plen y valoren a otros individuos. Esto es, el interés
del individuo racional puede incluir no solo el bien-
estar material personal, sino también el de los se-
res mas cercanos al individuo o incluso el de toda
la sociedad en su conjunto. El propésito de este
trabajo es el estudio de la racionalidad individual
y es importante asentar la idea, a veces no bien
diferenciada en el analisis econémico, de que el

' Notese como el caso inverso es igualmente posible. Un
individuo puede ser completamente egoista en sus intereses, y
al mismo tiempo ser incapaz de estructurar racionalmente sus
intereses, entender la relacion que existe entre medios y fines,
o tener dificultades para elegir los medios que implementen de
forma 6ptima sus intereses.
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egoismo no forma parte del modelo econédmico ra-
cional. Racionalidad y egoismo son dos dimensio-
nes totalmente diferentes y no existe contradiccion
logica alguna en aceptar la idea de racionalidad y
rechazar la idea de egoismo. Aquellos lectores que
no deseen adoptar una vision egoista de la socie-
dad pueden pensar, a partir de ahora, en un indivi-
duo racional como alguien con intereses complejos
y sociales.

Para entender mejor como la ciencia econdmica
describe formalmente el modo en que los intereses
individuales gobiernan las decisiones de los indi-
viduos, se hace oportuno avanzar histéricamente
hasta finales del siglo XIX. Es en esta época histo-
rica cuando la idea de racionalidad individual, pre-
sentada y defendida por los primeros pensadores
utilitaristas, adopta ya su forma definitiva actual
como una maximizacion. Los agentes econémicos
son racionales en tanto en cuanto eligen el medio
disponible (la decisién econdmica) que se ajusta
mejor a sus intereses individuales, que maximiza
su bienestar o, en lenguaje utilitarista clasico, su
placer. La siguiente cita de Jevons (1871) describe
claramente como la idea de maximizacion se ubica
en el centro del debate econdmico.

Satisfacer nuestras necesidades al
mdximo con el minimo esfuerzo -
procurarnos la mayor cantidad de
aquello que es deseable a costa del
minimo de lo que es indeseable-, en
otras palabras, maximizar el placer, es el
problema de la economia.

Las decadas siguientes concretan el modelo fun-
damental de conducta maximizadora individual,
bien conocido por todo economista, y basado en el
siguiente binomio formal.

a) El individuo posee una estructura bien forma-
da de deseos e intereses, cominmente llama-
dos preferencias, sobre todas las opciones de
consumo, inversion o ahorro.
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b) Ante una situacion econémica que requiere
de la decision del individuo, este siempre ele-
gira aquella opcién disponible que le resulte
mas deseable.

Postular un individuo econémico racional y maxi-
mizador ha producido grandes avances en el co-
nocimiento econémico, que sin duda han ayudado
a consolidar esta vision de la conducta individual
como uno de los paradigmas del analisis economi-
co. Tratar de descubrir como los individuos prefie-
ren consumir unas cantidades u otras de bienes y
servicios basicos, el modo en que afrontan la com-
praventa de riesgos en entornos laborales, financie-
ros o de salud, o como determinan sus niveles de
ahorro son ya preguntas ampliamente trabajadas.
Bajo la visidn individual de la sociedad que hemos
descrito, estos ejercicios son pasos necesarios para
entender mejor el bienestar de los individuos o de
la sociedad al completo. Al mismo tiempo, cual-
quier intento, publico o privado, de modificar el
bienestar de los invididuos, o de la sociedad en su
conjunto, requiere del correcto entendimiento de
los intereses individuales.

Bajo este marco conceptual, podemos ya discutir
los objetivos que se pretenden conseguir con este
trabajo. Para motivar nuestro punto de partida,
cabe resaltar que durante las ultimas décadas, la
ciencia econoémica se replantea de forma especial
todos y cada uno de los principios del pensamiento
econdmico que parecian sélidamente establecidos.
El auge de la economia experimental, que permite
una evaluacion controlada y sistematica de dichos
principios en el laboratorio, ha acelerado dicho
ejercicio critico. Como hemos descrito ampliamen-
te, el modelo de conducta individual racional, con
individuos egoistas o no, constituye uno de los pi-
lares bésicos del pensamiento econémico. Es por
tanto manifiesta la necesidad de plantearse los li-
mites de validez de este modelo.

Para poder describir si los individuos se compor-
tan de modo racional, el paso cientifico logico es
determinar las implicaciones del modelo racional
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sobre algunas variables que el analista econémi-
co sea capaz de observar y analizar. En el caso
concreto que analizamos, es evidente que la for-
ma adecuada de proceder es observar, y después
analizar, las decisiones tomadas por los individuos.
Discutiremos las técnicas basicas existentes para
dicho propésito de modo somero, haciendo es-
pecial énfasis en la conocida idea de preferencia
revelada, clave para juzgar empiricamente la vali-
dez del modelo de conducta individual basada en
la maximizacién. Cubriremos esta cuestion a lo lar-
go de la seccion. Posteriormente, discutiremos parte
de la evidencia empirica existente en contra de los
postulados del modelo racional. Para exponer de
la forma mas sencilla y concreta posible el tema,
nos centraremos en ejemplos obtenidos median-
te experimentacion controlada en el laboratorio,
con individuos que toman decisiones sencillas de
consumo. Nos ocuparemos fundamentalmente del
andlisis de esta cuestidon en la seccion lll, presen-
tando ejemplos que confirmaran cualitativamente
la existencia de ciertas conductas no maximizado-
ras en situaciones simples de decision.

La existencia de estas observaciones en contra del
principio de racionalidad genera varios retos impor-
tantes para el pensamiento econémico. El primero
de estos retos se plantea inmediatamente a partir de
una reflexién no ya cualitativa sino cuantitativa del
problema expuesto. No es tan solo importante des-
cubrir la existencia de conductas no racionales, sino
que es también perentorio cuantificar su relevan-
cia, a nivel individual o social. Medir, de la forma
mas exacta posible, el grado de irracionalidad de
la conducta humana es relevante para evaluar los
problemas del modelo tradicional, pero es también
fundamental para entender con mas detalle qué
individuos o bajo qué condiciones, toman decisio-
nes mas racionales. En segundo lugar, si hay cierto
grado de irracionalidad en la conducta de los indi-
viduos, y estos no siempre eligen racionalmente la
opcidon mas deseada, deja de ser un ejercicio inme-
diato descubrir el bienestar individual a partir de la
observacion de las decisiones tomadas. La razon es
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que algunas de estas decisiones no son totalmente
informativas sobre los intereses del individuo, sino
fruto de errores o procesos que escapan del en-
tendimiento del analista. Es necesario por tanto re-
plantearse las técnicas basicas que permiten inferir
los intereses de los individuos racionales a partir de
su conducta, y proponer métodos mas elaborados.
Estos métodos deberan ser capaces de ayudarnos
a entender los intereses del individuo aunque éste
no siempre se comporte racionalmente en sus de-
cisiones.

En la seccidon IV discutiremos ampliamente los di-
ferentes métodos existentes para evaluar, cuantita-
tivamente, el nivel de racionalidad o irracionalidad
de los individuos. En la seccion V mostraremos qué
hemos podido aprender mediante dichas medidas,
a través de la descripcion de algunos experimentos
con una estructura mas elaborada que los expe-
rimentos descritos en la seccién Il. Observaremos
que la aplicacion de dichas técnicas permite ob-
tener mensajes mas ambiciosos sobre la raciona-
lidad individual en la toma de decisiones. Por otro
lado, en la seccion VI discutiremos como modificar
las técnicas basicas para descubrir los intereses de
individuos racionales y poder asi investigar tam-
bién los intereses de aquellos individuos que no
siempre maximizan cuando toman sus decisiones.
De este modo el analista, privado o publico, podra
distinguir qué alternativas son mejores para el indi-
viduo incluso cuando sus decisiones no son total-
mente consistentes.

Concluiremos este trabajo con una breve discu-
sion sobre el avance obtenido y las implicaciones
para el conocimiento econdmico. Para ello, en la
seccion VIl reflexionaremos sobre como utilizar los
mensajes descritos en este trabajo para discernir
mas adecuadamente los intereses de las personas
y de la sociedad. Ademas, plantearemos coémo po-
demos utilizar otras éreas de conocimiento como la
neurologia para comprender mejor las cuestiona-
les planteadas. Finalmente, discutiremos como las
ideas presentadas en este trabajo conducen a un
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nuevo reto, consistente en determinar cuales son
las situaciones econémicas en las que las decisio-
nes individuales son menos racionales.

Vivimos en un mundo complejo, caracterizado
por un exceso de informacién, que en muchos ca-
sos puede ser tan irrelevante como confusa. No es
dificil imaginar que todo individuo pueda encon-
trarse con serias limitaciones de comprensién o
de célculo en el momento de tomar una decision
sobre qué plan financiero o de ahorro elegir o qué
seguro médico contratar. Por ejemplo, al investigar
los distintos escenarios financieros o de salud po-
sibles, las probabilidades asociadas a los distintos
escenarios, o la evolucion temporal de todas estas
variables. Del mismo modo, es facil pensar que el
citado individuo puede también verse afectado, a
la hora de decidir, por la imposibilidad de controlar
impulsos irracionales que no responden totalmen-
te a sus intereses, o simplemente por la urgencia
o la presion social. Conocer el grado de raciona-
lidad de los diferentes individuos se convierte asi
en una cuestion de extremada relevancia. En ulti-
ma instancia, el éxito en este ambicioso ejercicio
nos permitird afrontar en las mejores condiciones
el reto empresarial de atender mas y mejor las ne-
cesidades del cliente, o el reto social de disefiar las
mejores politicas publicas posibles.

Il. LA PREFERENCIA REVELADA

El anélisis de la validez de los supuestos econé-
micos requiere, como es el caso en cualquier otra
ciencia empirica, de las técnicas adecuadas para
realizar formalmente dicho escrutinio. En el caso
que nos ocupa, el de descubrir si un individuo se
comporta de modo racional en la toma de sus de-
cisiones, los trabajos sobre la preferencia revelada
de Samuelson constituyen el punto de partida de
estas técnicas. Los primeros avances formales se
presentaron en Samuelson (1938) y un resumen
de las ideas puede leerse en Samuelson (1947).
Toda la teoria de la preferencia revelada se basa en
una observacion tan sencilla como a la par podero-
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sa. Si el individuo analizado se comporta de la for-
ma racional descrita y decide en la busqueda de su
maximo interés: (a) las decisiones tomadas deben
dejar rastro de cuales son los intereses individuales
y (b) debe existir una consistencia entre todas las
decisiones tomadas por el mismo individuo.

La primera parte de la observacion se conoce
como preferencia revelada, y explica que los intere-
ses de un consumidor racional se revelan a través
de sus decisiones. Si el individuo es racional y podia
elegir entre diferentes opciones, solo cabe deducir
que la opcion escogida es la que mejor responde a
sus intereses (es la mas preferida o valorada) entre
todas aquellas opciones disponibles. La eleccion de
una opcion nos ha revelado que esta opcion elegi-
da es preferida a cualquier otra opcién disponible.

La segunda parte de la observacion se conoce
como el principio de la preferencia revelada. Los
individuos racionales deben presentar una consis-
tencia importante en su conducta. Comencemos
imaginando que en una determinada decisién un
individuo ha revelado que la opcion A es preferida
a la opcion B. Pensemos ahora en otra situacion
donde el individuo debe decidir, y las opciones A
y B estan disponibles. Si se trata de un individuo
racional, es imposible que elija la opcién B. Caso
de ser asi revelaria al mismo tiempo intereses con-
tradictorios, ya que por un lado hemos aprendido
que A satisface mas sus intereses que B, mientras que
ahora descubririamos lo contrario?. Este principio
bésico puede extenderse de forma ldgica conec-
tando mas decisiones del individuo. Si la opcién
A se ha revelado mejor que la opcién B, y en otro
momento la opcidn B se revela mejor que la C, la
opcion A debe ser mejor que la opcién C siempre
y cuando nuestro individuo sea racional. Aunque
el individuo no haya revelado esta informaciéon de
forma directa en una decision, si que ha revelado
de forma indirecta que la opcion A es mas intere-

2 Obviamente, las opciones A y B podrian ser igual de buenas.
Esta cuestion también puede ser analizada técnicamente, pero
en aras de una exposicion mas amena, la obviaremos.
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sante que la opcidn C. Por tanto, enfrentado a una
decision donde A y C estén disponibles, no debera
escoger la opcion C. Este sencillo argumento es en
realidad valido para cualquier cantidad de opcio-
nes que se conecten a través de una cadena de
revelaciones y constituye el llamado principio de
preferencia revelada. Si la alternativa A ha sido (in-
directamente) revelada mejor que la alternativa Z
a través de una cadena de decisiones, el individuo
maximizador no debera elegir nunca la opcién Z en
presencia de la opcion A.

Estas sencillas técnicas son mas que suficientes
para descubrir si el individuo responde al patron de
racionalidad descrito. Si seguimos a un individuo a
través de todas sus decisiones de consumo, basta
comprobar que el conjunto de las mismas cumple
el principio de la preferencia revelada para con-
cluir que el individuo es en realidad un individuo
racional que maximiza en toda decision a la que se
enfrenta. Caso de llegar a esta conclusion, la pre-
ferencia revelada es también informativa sobre los
intereses de este individuo racional. Una opcién A
es mejor que otra opcion B para el individuo siem-
pre y cuando el individuo haya revelado, directa o
indirectamente, tal preferencia. Asi que el uso de
este concepto tan sencillo nos permitia descubrir si
el individuo es racional y en tal caso sus intereses,
por lo que las técnicas de Samuelson crearon una
revolucion en el entendimiento cientifico de la ra-
cionalidad individual. Ademas, la solidez tedrica del
concepto viene acompafada de una simplicidad
practica. Analizar la consistencia propuesta es una
tarea razonablemente sencilla, y lo es cada vez més
con la ayuda de técnicas informaticas.

El uso de la preferencia revelada se expandio
rapidamente entre economistas aplicados para
analizar decisiones reales de consumo. El ejemplo
prototipico incluye a un consumidor que se enfren-
ta en diferentes momentos de tiempo a diferentes
precios en el mercado, y consume (quizas de for-
ma diferente) en cada periodo. La sencilla y flexi-
ble técnica de Samuelson permitia ser aplicada en
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cualquier contexto, y los algoritmos adecuados se
desarrollaron para poder analizar si los individuos
maximizaban, y la estructura de sus preferencias,
cuando se enfrentaban a los precios del mercado.
Durante los afios 70 y 80, el interés por entender
las demandas de mercado potencio el uso de es-
tas técnicas y los avances computacionales, o los
datos masivos (el famoso big data) no hacen sino
suponer que podremos descubrir méas y mejor las
conductas de los individuos.

I11. EVIDENCIA EXPERIMENTAL

La teoria del individuo racional que maximiza
sus intereses tiene pleno sentido en una situacion
ideal donde tanto los intereses como los medios
para alcanzarlos sean evidentes. Consideremos por
ejemplo una situacion en la cual el individuo debe
elegir entre dos Unicas opciones, cada una de ellas
descrita por una cantidad monetaria. Supongamos
que una cantidad es mayor que la otra, y que no
hay intereses de otros individuos implicados en la
decision. No hay duda alguna de la eleccién que
haria todo individuo. Guiado por un interés obvio,
el individuo elegira quedarse aquella opcion que
le proporciona una mayor cantidad monetaria. No
es necesario un experimento para corroborar esta
intuicion, pero en un experimento controlado en
el laboratorio, las decisiones trivialmente racionales
de un individuo cumpliran el principio de preferen-
cia revelada. Como el individuo siempre elegira el
premio mas elevado, si la opcion A ha sido (directa
o indirectamente) revelada mejor que la opcién Z,
solo puede ser el caso de que la opcion A otorgue
una cantidad monetaria mayor que la opcion Z. En
tal caso, no es posible encontrar ninguna decision
donde el individuo se haya enfrentado a ambas op-
ciones (y quizas a otras mas), eligiendo la opcién Z.
Caso de que ambas opciones estuvieran presentes,
antes que elegir la opcién Z se habra elegido la
opcidn A, o en todo caso, alguna otra opcién que
aportase mds ganancias.
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Sin embargo, tan pronto como las opciones exis-
tentes en el momento de la decisidn tienen cierto
grado de complejidad en su composicion, los in-
dividuos pueden no siempre elegir de acuerdo al
principio de racionalidad. En esta seccion tratamos
de proporcionar una sencilla panordmica de este
hecho mediante la discusion de algunos experi-
mentos de laboratorio. Hemos optado por dichos
ejemplos para evitar interpretaciones varias que
el lector podria llegar a formarse en contextos de
mercado menos controlados. Como nuestro texto
no trata de ser exhaustivo, sino de explicar las li-
neas de pensamiento econdémico actuales, ejem-
plos sencillos y completamente controlados son
suficientes para el propésito. Ademas, ayudan al
lector a ver con crudeza como y por qué los indivi-
duos no siempre maximizan a la hora de tomar sus
decisiones.

En muchas ocasiones, sucede que algunos eco-
nomistas piensan que los experimentos en el la-
boratorio son tan complejos que es de esperar
cualquier resultado. Sin embargo, iniciaremos
nuestra discusion con el trabajo pionero de May
(1954), que muestra que el grado de complejidad
necesario para que los individuos no se comporten
racionalmente no es elevado en absoluto. En un
experimento sencillo, May describe tres posibles
perfiles de una persona con la que mantener una
relacion estable. El candidato A se describe como
muy inteligente, de apariencia comin y acomo-
dado. El candidato B se describe como inteligente,
muy atractivo y pobre. Finalmente, el candidato C
se describe como de inteligencia comdn, atractivo
y rico. El experimento era extremadamente sencillo.
En cierto momento, el individuo debia tomar una
decision, elegiendo entre los posibles candidatos A
y B como mejor pareja para una relacion estable.
En otro momento, el individuo debia elegir entre
el candidato B y el candidato C. Finalmente, en un
tercer momento, el individuo debia elegir entre los
candidatos A y C. Sorprendentemente, el experi-
mento revelé que en problemas de decision tan
sencillos, una elevada proporcién de participantes,
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superior al 27 por ciento, violaba el principio de
preferencia revelada.

En general, la estructura de eleccion de los indi-
viduos irracionales era la siguiente. El candidato A
era elegido en la primera decision, y el candidato B
en la segunda. Por tanto, dichos individuos revela-
ban directamente que el candidato A era preferido
al candidato B, y que este ultimo era preferido al
candidato C. De modo indirecto, estaban revelan-
do que preferian el candidato A al candidato C. Sin
embargo, enfrentados al dilema de elegir entre el
candidato A y el candidato C, elegian al candidato
C, completando una violacién del principio de pre-
ferencia revelada. Para que el lector pueda com-
prender una posible razén de esta conducta, basta
decir que en todas las decisiones del individuo, la
opcidn elegida es superior en dos atributos a la op-
cion no elegida y peor tan solo en uno. Este patrén
de conducta ha sido observado repetidamente, en
diferentes contextos. Como ejemplos adicionales,
el lector puede ver los trabajos de Tversky (1969),
Loomes et al. (1991) o Roelofsma y Read (2000),
donde en general se observa que entre un 20 y
un 50 por ciento de los individuos pueden violar el
principio de preferencia revelada en una situacion
tan sencilla con tres alternativas de baja compleji-
dad. Como curiosidad final, este patron no es solo
propio del ser humano y se presentan patrones
similares en entornos animales. A este respecto,
puede verse por ejemplo el trabajo con pajaros de
Waite (2001).

El experimento anterior muestra una violacion
del principio de preferencia revelada con tres op-
ciones, pero puede darse el caso extremo de que
el individuo se muestre irracional incluso en la va-
loracion de dos opciones sencillas, siempre y cuan-
do su percepcion sea asimetrica. Por ejemplo, si
una de ellas se presenta antes que la otra, o si una
de ellas se percibe por el individuo como la op-
cion por defecto. Una serie de experimentos que
comienza con Samuelson y Zeckhauser (1988) ha
confirmado tales intuiciones. El experimento mas
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intuitivo se presenta en Knetsch (1989). Las mis-
mas dos alternativas se ofrecieron a tres grupos di-
ferentes de estudiantes. Una opcién era una taza
para el café, mientras que la otra era una choco-
latina, ambas con un valor monetario similar. La
presentacion de estas opciones diferia entre los
distintos grupos de estudiantes. En uno de estos
grupos, se ofrecia directamente a los estudiantes
la opcidn de elegir entre las dos opciones, lo que
redundé en una proporcién similar de estudiantes
eligiendo cada opcién. En otro de los grupos, los
estudiantes recibieron inicialmente la taza, y luego
tuvieron la opcién de quedarsela o decidir cambiar-
la por la chocolatina. En el tercer grupo, se siguio
un camino inverso, entregando inicialmente la cho-
colatina y permitiendo la decision de cambiarla o
no. Sorprendentemente, se observd que en los dos
ultimos grupos las proporciones en que se elegian
las dos opciones no eran en absoluto similares. De
forma muy mayoritaria (un 90 por ciento aproxi-
madamente), los individuos decidian no cambiar la
opcion inicialmente asignada. Dado que los grupos
no se diferenciaban por otras caracteristicas, es ra-
zonable pensar que una parte importante de los
individuos no se comportaba de modo racional,
y podria violar el principio de preferencia revela-
da. En una situacion donde la taza era percibida
como propia revelarian que la taza era preferida a
la chocolatina, y en otra situacion inversa revela-
rian que la chocolatina era preferida. Experimentos
mas recientes (lyengar y Lepper, 2001; Masatlioglu
y Uler, 2013) investigan en profundidad la estruc-
tura de este fendmeno, conocido como sesgo del
Status Quo®. Este fenémeno redunda en una valora-
cién monetaria superior de una alternativa cuando se
posee y en Ultima instancia, una disposicion a pagar
menor que la disposicion a cobrar por el mismo ob-
jeto, una idea que se conoce como efecto dotacion.
Numerosos experimentos han analizado esta cues-
tion, y el lector puede ver, por ejemplo, Thaler (1980),
Kahneman et al. (1990) or Bateman et al. (2005).

3 Para un andlisis teorico de esta cuestion, véase Koszegi y Rabin
(2006), Masatlioglu y Ok (2005) o Apesteguia y Ballester (2009).
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La literatura del marketing empresarial nos ofrece
también una multitud de ejemplos sencillos donde
el principio de la preferencia revelada se pone en
entredicho. Discutiremos dos casos ampliamen-
te conocidos, que reciben los nombres de efecto
atraccion y efecto compromiso. Supongamos que
presentamos a un consumidor opciones de consu-
mo que estan descritas por dos cantidades o atribu-
tos (combinaciones de dos cantidades de bienes,
dos caracteristicas relevantes de un producto, etcé-
tera). Imaginemos que el consumidor se enfrenta
a una decision entre los productos A y B, donde el
producto A es superior en el primer atributo, y el pro-
ducto B es superior en el segundo. Centrémonos
en aquellos consumidores que prefieren la opcion
A. Los efectos atraccion y compromiso describen
violaciones de la preferencia revelada que pueden
suceder cuando estos individuos deben elegir entre
una cesta de tres productos que incluye los produc-
tos Ay B, asi como un tercer producto C con ciertas
caracteristicas especiales.

En el caso del efecto atraccidn, el producto C po-
see cantidades de ambos atributos muy parecidos
a los del producto B. Sin embargo, el producto B es
mejor que el producto C en ambas dimensiones.
Los resultados experimentales, como los obtenidos
en Huber et al. (1983), son concluyentes. Una pro-
porcion de individuos que elegian la opcién A ini-
cialmente, eligen la opcidon B en la nueva situacion,
violando el principio de la preferencia revelada®.
No es dificil entender una posible causa de esta in-
consistencia del individuo. La presencia de la alter-
nativa C, que obviamente no seré elegida porque
es claramente inferior a la alternativa B, desvia la
atencion del consumidor, que ahora percibe mejor
la alternativa B.

En el caso del efecto compromiso, el producto C
no estd dominado por ninguno de los otros pro-
ductos, sino que es un producto inferior al produc-

4 Otros trabajos clasicos al respecto son Shafir et al. (1993) o
Herne (1997).
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to B en el primer atributo, y superior al producto
B en el segundo atributo. Simonson (1989) con-
duce el primer experimento al respecto, aunque
los resultados en otros experimentos son consis-
tentes y muestran de nuevo como una proporcién
significativa de individuos que elegian la opcién A
inicialmente, eligen la opcién B en el problema ex-
tendido. La presencia del producto C hace que el
producto B sea percibido como una alternativa de
compromiso, ya que en ambos atributos se trata
de un producto intermedio. De este modo, eligien-
do el producto B, el individuo no se ve obligado a
sacrificar uno de los atributos por el otro.

Los experimentos anteriores siempre describen
las opciones entre las que el individuo debe elegir
del mismo modo. Aun mas problemas de irracio-
nalidad pueden presentarse si la descripcion de
los atributos cambia entre diferentes problemas
de decision. El caso mas conocido son los famosos
experimentos de Tversky y Kahneman (1981). En
uno de estos experimentos, los individuos violaban
el principio de preferencia revelada al evaluar dos
opciones hipotéticas sobre los efectos de un trata-
miento médico. Si las opciones se presentaban en
términos de vidas salvadas la eleccion de algunos
individuos era diferente que cuando las opciones
se presentaban en términos de vidas perdidas.

Sin duda, las decisiones reales son aiin mucho
mas complejas. Es natural pensar que en situacio-
nes donde hay mas opciones y cada una de ellas
requiere de una descripcién muy elaborada, los in-
dividuos pueden violar el principio de preferencia
revelada en mas casos. Multitud de experimentos
confirman dicha intuicién en entornos que incluyen
cantidades consumidas de diferentes bienes, situa-
ciones de riesgo, consumos a lo largo del tiempo,
consumos propios y de otros individuos, etc. Refe-
rencias fundamentales son Harbaugh et al. (2001);
Andreoni y Miller (2002); Choi et al. (2007) o Choi
et al. (2013). Algunos de estos trabajos se discuti-
ran en la seccion V.
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V. MEDIDAS DE RACIONALIDAD

Una proporcidn significativa de los individuos no
es plenamente racional. El principio de preferen-
cia revelada descrito en la seccién Il proporciona
una condicion exacta para decidir si la conducta
de un individuo es plenamente racional, pero no
nos ofrece informacion acerca del grado de irracio-
nalidad de aquellos individuos que no muestran
conductas totalmente consistentes. Determinar los
niveles de racionalidad puede resultar fundamental
para decidir si la teoria racional es suficientemen-
te creible, o para comparar las conductas de dis-
tintos individuos o colectivos. Imaginemos que un
individuo tiene unas preferencias claras y maximiza
en todas y cada una de sus decisiones, aunque en
cierto momento opt6é por una opcién que no era
optima pero era bastante parecida en términos ge-
nerales a la mejor. Alternativamente, pensemos en
otro individuo que sigue un proceso de decision
totalmente aleatorio en todas y cada una de sus
decisiones. Ambos individuos no son igualmente
irracionales, aunque ninguno satisfaga el criterio de
preferencia revelada. Cuantificar el grado de racio-
nalidad de ambos individuos redundara en un me-
jor conocimiento de la realidad economica.

La forma mas sencilla de cuantificar la irracionali-
dad de una conducta individual puede relacionarse
directamente con el principio de preferencia reve-
lada. De acuerdo al analisis de la seccion IlI, una
conducta es racional si la preferencia revelada no
presenta ciclo alguno. Esto es, el principio de la pre-
ferencia revelada impide la existencia de un grupo
de alternativas A;, A»- A, con k mayor o igual a 2,
tal que A; es revelada mejor que A,, A, es revela-
da mejor que A; y asi sucesivamente hasta Ay _; re-
velada mejor que Ay, y a su vez, A revelada mejor
que A,. Por tanto, una forma sencilla de medir las
inconsistencias de un individuo es contar el nimero
de ciclos que su preferencia revelada presenta. Si el
individuo es irracional debido a errores puntuales,
el numero de ciclos serd reducido, mientras que
si el individuo es altamente errético e irracional, apa-
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receran numerosos ciclos en la preferencia revelada.
Dicha medida fue propuesta, con diferentes matices,
en Swoford y Whitney (1985), o en Famulari (1995).
Contar el nimero de ciclos en la conducta observa-
da de un individuo es un ejercicio sencillo y, afortu-
nadamente, puede ser resuelto con algoritmos muy
bésicos y conocidos en otras disciplinas como la teo-
ria de grafos, y con la ayuda informatica adecuada.

Echenique et al. (2011) proponen una medida de
racionalidad que refina y mejora la idea de contar
los ciclos existentes. La medida se conoce como
el indice de dinero extraido y trata de capturar la
siguiente idea. Supongamos que un individuo tie-
ne la opcién B, y en cierto momento ha mostrado
que prefiere la opcién A a la opcién B. Entonces,
estard dispuesto a pagar cierta cantidad de dine-
ro por cambiar a la opcién A. Pero si el individuo
muestra en otro momento que prefiere la opcion B
a la opcion A, también estara dispuesto a pagar una
cierta cantidad de dinero por abandonar la opcién
Ay recuperar de nuevo la opcion B. De este modo,
el individuo puede acabar en la opcién B con me-
nos dinero que al principio ya que ha pagado dos
veces por cambiar sus opciones. La cantidad total
perdida en ese camino muestra en cierto modo la
inconsistencia o irracionalidad del ciclo. Echenique
et al. (2011) muestran cémo calcular la cantidad
de dinero perdida en un contexto de consumo cla-
sico, donde las opciones disponibles se expresan
en términos de cantidades de consumo de diferen-
tes bienes, que se compran en el mercado dados
los precios existentes y la renta del individuo. Esta
informacién extra permite mejorar el método del
ndmero de ciclos, controlando por la gravedad de
los ciclos existentes en la conducta individual.

Un método totalmente diferente es el formulado
por Houtman y Maks (1985). La idea basica es con-
tabilizar todas aquellas decisiones que contradicen
los intereses del individuo®. Dicho de otro modo, la

5> Obviamente, este célculo requiere obtener primero los intereses
o preferencias del individuo. Explicaremos esta cuestion mas en
profundidad en la seccién VI.
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medida de irracionalidad es el nimero de decisio-
nes que se han de descartar para que el resto sea
consistente, satisfaciendo el principio de la prefe-
rencia revelada. Dichas decisiones son errores del
individuo, y como tal el nimero de tales errores es
una buena medida de la irracionalidad del indivi-
duo. El indice de Houtman y Maks requiere del uso
de técnicas computacionales especificas. Identificar
qué conjunto de decisiones debemos descartar no
es un ejercicio trivial, pero Dean y Martin (de proxi-
ma publicacién) muestran que el problema puede
ser resuelto mediante el uso de otro conocido pro-
blema computacional en teoria de grafos. De este
modo, el uso de algoritmos ampliamente conoci-
dos hace nuevamente que el célculo de la irracio-
nalidad de los individuos esté garantizado.

Afriat (1973), Varian (1990) y recientemente
Halevy et al. (2015) pueden entenderse como ver-
siones mas complejas del método de Houtman y
Maks, donde la irracionalidad no se mide median-
te el nimero de decisiones erradas, sino por la
pérdida monetaria que se produce en dichas de-
cisiones®. Apesteguia y Ballester (de préoxima pu-
blicacién) proponen una versién mas adecuada de
la misma idea y muestran también su aplicacién
algoritmica. Si el individuo dispone de una prefe-
rencia que se maximiza, lo importante no es medir
el dinero perdido en un error, sino la pérdida de
bienestar producida al elegir una opcién que satis-
face menos los intereses que la opcidn 6ptima que
debiera haber sido elegida.

Concluiremos esta seccion con una breve mencién
al método sugerido por Kalai et al. (2002). Los auto-
res sugieren una explicacion sencilla para el hecho
de que los individuos no cumplan el principio de
la preferencia revelada. Puede que tales individuos

¢ Dada la presentacion, el lector puede pensar que estos métodos
son muy similares a Echenique et al. (2011). Sin embargo, Estos
métodos solo cuentan el dinero perdido en las decisiones
erradas, no en todo el ciclo. Obviamente, esto requiere averiguar
cudl es la preferencia del individuo y descubrir qué decisiones
comportan errores. Como se ha anunciado, el lector puede leer
maés sobre esta cuestion en la seccion VI.
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estén utilizando distintas preferencias en distintas
decisiones. Proponen calcular el nimero minimo
de preferencias distintas que se necesitan para ex-
plicar todas y cada una de las decisiones tomadas.
Apesteguia y Ballester (2010) muestran la compleji-
dad algoritmica de este método alternativo.

V. IRRACIONALIDAD CUANTIFICADA

En esta seccion discutiremos el uso experimen-
tal de las técnicas de medicion de racionalidad
expuestas en la seccion IV, con el objeto de des-
cribir los principales descubrimientos obtenidos en
la cuantificaciéon de la irracionalidad de los indivi-
duos. La seccion no pretende ser exhaustiva, sino
mas bien discutir algunos trabajos que han resulta-
do clave en el avance de este conocimiento y, en
particular, centrarnos en las técnicas controladas de
laboratorio. Simplificando el entorno de decision al
maximo, los resultados obtenidos pueden leerse
con mas claridad.

Antes de comenzar la exposicion de resultados,
es importante mencionar que dichos resultados
no dependen substancialmente de la medida uti-
lizada. El lector interesado puede profundizar en
esta cuestion a partir de Apesteguia y Ballester (de
préxima publicacion), donde se analizan las simi-
litudes y diferencias de algunas de estas medidas.
Para el propésito del trabajo presente esta distin-
cion técnica no es necesaria, y el lector puede por
tanto proceder teniendo en mente una idea basica
sobre qué significa la medicion de racionalidad.

Varios trabajos son los precedentes de los expe-
rimentos que mencionaremos a continuacion. En
primer lugar, las observaciones basicas expuestas
en la seccidn Il reclamaban el uso de técnicas expe-
rimentales avanzadas que permitiesen cuantificar
los fallos de racionalidad observados. En segundo
lugar, trabajos empiricos sin las elevadas condicio-
nes de control de un laboratorio experimental. El
precedente mas claro es Battalio et al. (1974), don-
de se testaba la demanda de consumo de varios
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pacientes de un centro psiquiatrico en una econo-
mia propia del centro. Las dificultades de control
son expuestas en el propio trabajo, y recogidas por
Sippel (1997).

El trabajo de Sippel constituye el primer inten-
to experimental totalmente controlado de medir
el grado de racionalidad de los individuos como
consumidores. En el experimento, los individuos
se enfrentaban a distintos problemas de consumo
(consumo de musica, bebidas, videojuegos, etcé-
tera) en el laboratorio y con precios y rentas artifi-
ciales fijados por el experimentador. El sujeto debia
elegir en sucesivos problemas de decisién, ayuda-
do por un ordenador en los célculos monetarios, y
sabiendo que después de las decisiones tomadas
una de ellas se ejecutaria por sorteo. Como todas
ellas tenian probabilidad de ser ejecutadas, los in-
dividuos ponian esfuerzo en satisfacer sus intereses
de la forma mas adecuada. Los datos de todas las
decisiones podian por tanto ser utilizados para el
andlisis de racionalidad. No solo podia verse si el
individuo satisfacia el principio de preferencia re-
velada sino, gracias a la cantidad de informacién
recogida, se podian cuantificar sus desviaciones
respecto al principio de racionalidad.

Varios mensajes, aunque de diversa naturaleza,
pueden ser extraidos del experimento. Una pro-
porcion superior al 50 por ciento de los individuos
presento violaciones del principio de preferencia
revelada. Sin embargo, una parte significativa de
estos individuos mostré medidas de irracionalidad
muy reducidas (para muchos, un ciclo que podia
ser cancelado eliminando una de sus decisiones).
El grado de consistencia de una parte significativa
de la poblacion era por tanto elevado, con errores
menores, pero una parte de la poblacién mostraba
valores elevados de irracionalidad.

Harbaugh et al. (2001) se plantearon la intere-
sante cuestion de describir en qué momento del
proceso de educacién de los individuos se puede
aprender la racionalidad, si esto fuese asi. De este
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modo, planted un experimento de consumo con
nifos de 7 y 11 afios, a la vez que realizaba el mis-
mo experimento con estudiantes universitarios. Las
opciones disponibles para el consumo eran dife-
rentes combinaciones de bolsas de patatas y bote-
llas de refresco. Para simplificar la informacién, no
se hablaba de precios y renta disponible, sino sim-
plemente se describian todas las combinaciones
posibles que se podian comprar en cada decision.

Los resultados muestran un patrén claro, con inde-
pendencia de la medida de irracionalidad utilizada”.
En primer lugar, hay un salto significativo de racio-
nalidad entre los 7 y los 11 afios, donde el porcen-
taje de cumplimiento del principio de la preferencia
revelada sube del 26 por ciento al 62 por ciento,
compatible con importantes desarrollos cognitivos
en dichas edades. Sin embargo, sorprendentemen-
te, esta proporcion era practicamente igual que en
el caso de estudiantes universitarios. Igual que en
el experimento de Sippel (1997), una parte de es-
tos individuos presentaba un valor de racionalidad
reducido, pero igualmente, al menos un 20-25 por
ciento de la poblaciéon presentaba medidas eleva-
das de irracionalidad, y por tanto, patrones clara-
mente incompatibles con la optimizacion.

Obviamente, la complejidad de las decisiones
evaluadas en el laboratorio tiene gran relevancia en
los resultados de racionalidad obtenidos. Situacio-
nes econdmicas mas sencillas que las presentadas
en los experimentos de Sippel (1997) y Harbaugh
et al. (2001) aumentan el grado de cumplimiento
del principio de la preferencia revelada, asi como
los grados de racionalidad de los participantes en
general. Este es el caso de Andreoni y Miller (2002),
donde los autores estan interesados en ver la rela-
cion entre la racionalidad y el altruismo de los in-
dividuos. Como se menciona en la introduccion de
este texto, es perfectamente compatible renunciar
al principio de egoismo sin renunciar al principio de

7 Puede verse Apesteguia y Ballester (de proxima publicacion)
para este analisis con diferentes medidas.
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racionalidad. En su sencillo experimento, los indivi-
duos debian elegir entre distintas combinaciones
de pagos monetarios para si mismos y para otra
persona. Los sujetos se enfrentaban a una serie de
estos problemas, con una estructura similar a la
de Harbaugh (2001). Es de resaltar que la estruc-
tura de las opciones generaba elecciones muy sen-
cillas para una parte importante de la poblacién.
Un cuarto de los individuos eran completamente
egoistas, por lo que la decisién a la que se enfren-
taban era siempre trivial, con ningtn fallo de ra-
cionalidad. Otro cuarto de la poblacion repartia el
dinero entre si misma y la otra persona a partes
iguales, lo cual generaba un método de eleccion ra-
cional facil de implementar, que también cumplia el
principio de preferencia revelada. Es por tanto natu-
ral que dada la baja complejidad de las decisiones,
tan solo un 10 por ciento de la poblacién violase el
principio de preferencia revelada, y en tales casos,
las medidas de irracionalidad fuesen bajas.

Por contra, Choi et al. (2007) presentan resulta-
dos sobre decisiones en un contexto de incertidum-
bre. Cada opcién es una loteria con dos posibles
resultados en un sorteo. Por tanto, se trata de un
experimento donde el ejercicio mental necesario
para valorar las opciones es superior al de Andreoni
y Miller (2002), y de un grado de complejidad si-
milar al de Sippel (1997) o Harbaugh et al. (2001).
Nuevamente existen dos dimensiones que pueden
no ser faciles de ponderar en relacion a encontrar
los intercambios mentales 6ptimos. Los resultados
vuelven a mostrar un grado de consistencia con
el principio de preferencia revelada de un 60 por
ciento, y un porcentaje de individuos con medidas
elevadas de irracionalidad del 20 por ciento.

Choi et al. (2013) constituye el intento mas am-
bicioso de comprender los grados de racionalidad
de la poblacion. El trabajo utiliza el mismo disefio
experimental que el trabajo anterior, pero en esta
ocasion utiliza una poblacion experimental repre-
sentativa de la sociedad, y utiliza los datos socio-
demogréficos para comprender mejor qué perfil de
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individuos es mas racional en sus decisiones. Con
una poblacion mas diversa y una complejidad sufi-
ciente, los datos de irracionalidad son algo mas ele-
vados que en los experimentos anteriores, aunque
son consistentes en general. Nos centramos ahora
en discutir algunos mensajes sociodemograficos
de interés para el lector. En primer lugar, cabe des-
tacar que los individuos con una edad entre 16 y
34 afos resultaron ser de hecho los adultos con
un nivel de racionalidad mayor. Las medidas de
irracionalidad son significativamente decrecientes
con la edad. Dada la relevancia para la tarea de la
capacidad cognitiva, no es de extrafiar que la edu-
cacion esté inversamente relacionada con la irra-
cionalidad. Mayores niveles de educacién reducen
significativamente los niveles de irracionalidad. Sin-
gularmente, la renta de los participantes también
estd inversamente relacionada. Mayores niveles de
renta estan asociados con decisiones mas raciona-
les. Los autores del trabajo defienden la hipotesis
de causalidad siguiente, y analizan su validez a par-
tir de las técnicas adecuadas. Individuos con nive-
les mas elevados de racionalidad cometen menos
errores en la consecucion de sus intereses, por lo
que tomaran mejores decisiones economicas a lo
largo de su ciclo vital. La consecuencia inmediata
de tomar decisiones econémicas mas acertadas es
conseguir mejores niveles de renta.

El resumen de los trabajos presentados es evi-
dente. La hipdtesis de consumidores racionales
tiene un sustento importante en la evidencia ex-
perimental, aunque hay heterogeneidad en la po-
blacién que requiere una discusion sosegada. En
problemas de complejidad sencilla, es probable
que la mayor parte de la poblacion sea racional en
sus decisiones, pero cuando la complejidad crece,
un porcentaje no despreciable de los individuos se
comporta de un modo menos racional, con grados
de irracionalidad suficientemente relevantes. Es
probable de hecho que tales diferencias substan-
ciales en la poblacion puedan generar diferencias
vitales importantes en sus condiciones de vida.
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VI. Los INTERESES DE INDIVIDUOS IRRACIONALES

Durante las secciones previas hemos descrito en
profundidad cémo algunos individuos podrian no
decidir de forma 6ptima en toda decision tomada.
Bajo estas condiciones, la preferencia revelada po-
dria no ser informativa sobre los verdaderos intere-
ses del individuo. El hecho de que la opcién A haya
sido elegida en presencia de la opcion B no signi-
fica necesariamente que la opcidn A sea preferida
por el individuo a la opcidn B, a no ser que sepa-
mos con certeza que el individuo no ha cometido
error alguno en esa decision. Consecuentemente,
es de especial relevancia replantearse las técnicas
clasicas para poder inferir a partir de la conducta de
los individuos, el bienestar de los mismos. En caso
de que este ejercicio no pueda realizarse perfecta-
mente, es importante al menos hacerlo de la mejor
forma posible.

Un numero creciente de trabajos trata de analizar
esta cuestion y las propuestas existentes se pueden
agrupan en dos categorias. Por un lado, aquellos
métodos asociados a algunas medidas de racionali-
dad existentes, y descritas en la seccién IV. Por otro
lado, métodos basados en modelos alternativos de
decision propuestos en la literatura. Dado que ya
hemos presentado toda la informacion necesaria
para la primera de estas categorias, comenzaremos
por ella.

Como hemos descrito en la seccion IV, las me-
didas de Houtman y Maks (1985), Afriat (1973),
Varian (1990) o Apesteguia y Ballester (de proxi-
ma publicacién), aunque difieren en la forma de
medir la desviacion de un error concreto, tienen
una estructura comun. En todos los casos, la irra-
cionalidad de un individuo puede calcularse como
la magnitud total de las desviaciones cometidas
respecto al comportamiento racional consistente
en la maximizacién de sus intereses. El primer paso
para el célculo consiste por tanto en encontrar las
preferencias més razonables del individuo. Obvia-
mente, sera aquella preferencia que explique las
decisiones con el menor error posible.
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Explicaremos la intuicion de todos estos méto-
dos mediante el analisis de Houtman y Maks, que
simplemente mide la irracionalidad mediante el
numero de decisiones erroneas del individuo. Su-
pongamos que observamos repetidamente a un
individuo en una serie de decisiones y que, des-
graciadamente, su conducta no satisface el princi-
pio de la preferencia revelada. Las decisiones del
individuo contienen informacién contradictoria so-
bre su preferencia, pero todavia no sabemos cuales
son los intereses del individuo, asi que no sabemos
qué decisiones son correctas y cuéles erroneas. N6-
tese que al eliminar algunas decisiones, sera mas
facil que el principio de la preferencia revelada se
satisfaga. En el caso extremo, si eliminamos todas
las decisiones menos una, nos quedara una Unica
decision que obviamente sera perfectamente con-
sistente con el principio de la preferencia revelada.
No existen ciclos posibles con solo una decision.
No hace falta eliminar tantas decisiones, y existe un
nimero minimo de decisiones que eliminar, que
sera la medida de racionalidad. Las decisiones que so-
breviven a este proceso de cribado nos daran los
intereses del individuo, mediante la preferencia re-
velada.

El argumento anterior es el mismo para todos los
métodos descritos, simplemente buscando aque-
lla preferencia que explica mejor las decisiones, de
acuerdo al concepto de error propio de cada me-
dida. Este argumento se describe formalmente en
Apesteguia y Ballester (de proxima publicacién), y
otorga a todos estos métodos una interpretacion
muy intuitiva. En términos generales, todos ellos
buscan la preferencia mas cercana a las decisiones
del individuo. Si el principio de racionalidad es ra-
zonablemente satisfactorio, es natural pensar que
los errores cometidos seran reducidos, y que la pre-
ferencia mas razonable es aquella que explica las
decisiones con menos errores.

También en la seccion IV describimos la intuicion
de Kalai et al. segtn la cual el individuo puede uti-
lizar distintas preferencias ante distintas decisio-
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nes. En un trabajo reciente de Bernheim y Rangel
(2009), se argumenta que en tales casos, es mejor
ser conservador respecto a los intereses del indivi-
duo. Tan solo si en todas las posibles preferencias
del individuo la opcion A se prefiere a la opcion
B, esta justificado creer que el individuo prefiere la
alternativa A a la alternativa B. Este método, obvia-
mente, es marcadamente distinto a los anteriores,
y puede llegar a ser completamente vacuo si el in-
dividuo no es altamente consistente.

Como hemos descrito, estos criterios pueden
tener sentido en aquellas situaciones en que los
grados de racionalidad sean elevados, y los indi-
viduos se comporten en gran medida de acuerdo
al principio de preferencia revelada. Si por el con-
trario nos encontramos un individuo para el cual
su racionalidad es minima, es posible que desee-
mos replantearnos completamente el problema.
No puede ser que nuestro individuo sea racional
en el sentido clasico, ni cercano a serlo, por lo que
seguramente deseemos preguntarnos cémo toma
decisiones este individuo. Una vez aprendamos el
método alternativo que explica como el individuo
responde a sus intereses a la hora de tomar deci-
siones, estaremos capacitados para descubrir sus
intereses.

Este argumento ha sido defendido en numero-
sos trabajos, incluyendo Rubinstein y Salant (2012),
Masatlioglu et al (2012) o Manzini y Mariotti
(2014). Para profundizar en esta cuestion necesi-
tariamos describir una multitud de modelos alter-
nativos de decision que han sido propuestos para
explicar la conducta de algunos individuos. Aunque
obviamente dicha cuestion es de extremada impor-
tancia, es por si misma merecedora de un grado de
atencion que no podemos otorgar en este trabajo.

VIl. CONCLUSIONES

En el presente trabajo hemos discutido el princi-
pio de racionalidad econdmica, que afirma que la
opcion elegida es la opcidn disponible que mejor
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responde a los intereses del individuo. En primer
lugar hemos descrito formalmente como es posible
verificar en la practica este principio, y hemos mos-
trado evidencia experimental que sugiere cierto
grado de irracionalidad en la conducta individual.
Cabe resaltar de nuevo en estas conclusiones la
importancia de comprender todos estos detalles
tanto por parte de la empresa como del decisor
publico. Toda empresa estda comprometida con la
compleja y delicada tarea de descubrir los intere-
ses de sus clientes y en ultima instancia, apren-
der como estos intereses se materializan en unas
u otras decisiones de consumo. Igualmente, todo
decisor publico debe pensar en cémo la poblacion
a la que representa reaccionara a las medidas pu-
blicas implementadas, de acuerdo a sus intereses
individuales.

Bajo este prisma, no queda otro camino que
aprender del error®. La evaluacion y comprension
de los errores del individuo en su toma de deci-
siones permitird comprender mejor los niveles de
racionalidad y los intereses diversos de la pobla-
cion, cuestiones de especial importancia en una
sociedad como la actual. Al fin y al cabo, la mayor
parte de las decisiones empresariales o politicas se
materializa, finalmente, en una oferta de opciones
ante la que todos y cada uno de los individuos de la
sociedad responde en mayor o menor medida, en
funcion de sus intereses y sus posibilidades.

En este trabajo hemos tratado de dar una vision
metodolégica moderna pero suficientemente cer-
cana a la cultura econémica de cualquier lector. Sin
embargo, los avances cientificos han revolucionado
nuestra forma de comprender la mente humana y
por tanto, la toma de decisiones. La economia, la
psicologia y la neurologia convergen progresiva-

8 El lector puede elegir la interpretacion que desee de esta
frase. Por un lado, puede ver una oportunidad para obtener
informacion atil a partir de los errores de racionalidad de los
individuos. Por otro lado, puede ver una autocritica del autor
hacia los economistas y sus modelos econémicos, que a veces
aceptamos sin gran discusion o que nos sirven para adoctrinar a
nuestros estudiantes de forma simplista.
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mente en dicho interés, y técnicas revolucionarias
aparecen cada dia. Dedicaremos un breve espacio
en esta conclusion a discutir la actividad neuronal
de los individuos que satisfacen o no el principio de
preferencia revelada, basdndonos en el trabajo
de Kalenscher et al. (2010). En este trabajo, los
individuos del experimento se enfrentaban a de-
cisiones sucesivas entre parejas de loterias, donde
cada una de ellas consistia en una probabilidad de
recibir un premio monetario importante. El estudio
muestra la existencia de una proporcion significa-
tiva de individuos que presentan un grado de irra-
cionalidad alto y de hecho, superior a los valores
obtenidos en los experimentos presentados ante-
riormente.

El uso de técnicas de escaner cerebral permite a
los autores comprender mejor las decisiones de los
individuos. En primer lugar, observan una correla-
cion entre la activacion de algunas éreas cerebrales
al contemplar una loteria, y la probabilidad de que
esta loteria sea elegida. Las areas que favorecen la
elecciéon de una loteria han sido tipicamente rela-
cionadas en estudios previos con aspectos bésicos
de planificacion, control cognitivo o razonamiento
racional, por lo que las observaciones son total-
mente coherentes. Los individuos intentan tomar
decisiones con cierto objetivo, aunque no sean ra-
cionales. En consonancia con las decisiones de los
individuos, las medidas de activacion de algunas
de estas areas cerebrales se mostraron, para los in-
dividuos irracionales, en contra del principio de la
preferencia revelada. Esto sugiere que los patrones
irracionales tienen una estructura que puede ob-
servarse y estudiarse en nuestra actividad neuronal
y que, en ultima instancia, podemos aprender so-
bre la irracionalidad de las decisiones individuales
a partir de técnicas neuroldgicas extendidas. Ade-
mas, los autores identificaron algunas éareas que
se activaban con mas o menos intensidad para los
individuos con niveles de irracionalidad mayor. El
lector seguramente intuira que estos resultados
permiten entender en profundidad el problema
planteado, y plantear preguntas que quizés requie-
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ran de un andlisis interdisciplinar. Todos estos nue-
vos descubrimientos nos obligaran muy pronto a
replantearnos la metodologia de la investigacion
econdémica.

Para concluir este trabajo, discutiremos breve-
mente un nuevo reto que se desprende del ana-
lisis y resultados presentados en este trabajo. Se
desprende de la observacion casual que las pro-
porciones de individuos que violan el principio de
preferencia revelada, asi como los grados de irracio-
nalidad que estos individuos presentan, dependen
en gran medida de la complejidad de las decisio-
nes. Se hace perentorio por tanto entender qué ca-
racteristicas de una decisién econémica hacen mas
probable la aparicién de patrones no racionales de
comportamiento. Hemos aprendido como ciertas
caracteristicas sociodemogréficas pueden ser rele-
vantes para una toma de decisiones de mayor o
menor racionalidad, y debemos también compren-
der que tipo de decisiones econémicas son mas
proclives a generar comportamientos irracionales.
En definitiva, debemos ser capaces de comprender,
para cada situacion econémica, los niveles de racio-
nalidad esperables y en particular, como de raciona-
les seran las decisiones de diferentes colectivos. De
este modo, los mensajes aprendidos y discutidos
en este trabajo seran aiin de mayor utilidad tanto
para el mundo empresarial como para el decisor
publico.
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