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INTRODUCCION

Comunmente se da por hecho que, el ser humano interactda en su medio ambiente de una
forma racional, es decir, analizando cada uno de los elementos que se encuentran en una
situacion interactiva, para producir una consecuencia concreta. Esta concepcion, fue adoptada
por las teorias econdmicas, bajo el modelo neoclésico, en el que se consideraba al hombre
como homo economicus, él cual, tomaba decisiones mediante célculos matematicos de
probabilidad, maximizando asi sus ganancias, y limitando al minimo sus pérdidas. Este
planteamiento se aleja en muchas ocasiones de las formas de respuesta que tienen los
individuos en una situacion econémica, por ello, la economia por si misma, no podia explicar
las variaciones que tienen las personas al momento de enfrentar una decision. Las primeras
aproximaciones que pretendian explicar la diversidad de respuestas de los individuos, es la
escuela Austriaca, la cual a partir de sus planteamientos, buscaba dar respuesta a las

motivaciones que podia tener una persona al momento de tomar una eleccion sobre otra.

Ahora bien, no es hasta la Teoria de la Prospectiva en 1979, que surge un modelo diferente al
mencionado, donde los aspectos psicologicos son determinantes al explicar las variaciones
conductuales que se observaban. Es asi que, esta teoria enfatiza la influencia de aspectos
psicoldgicos sobre problematicas econdmicas, por ello, establece una serie de constructos
como los sesgos cognitivos y heuristicos, los cuales son presentados como “atajos mentales”
que la persona hace uso para tomar una alternativa sobre otra. A partir de lo anterior, y con
este cambio de postura, se formaliza la disciplina de la Economia Conductual, la cual parte del
trabajo entre la economia y la psicologia para dar cuenta de las problematicas surgidas con

una perspectiva conjunta.

Asi mismo, en la actualidad, la economia conductual ha tenido gran avance, asi como
influencia en problematicas de politica pablica como lo son, el sector salud, empresarial, etc.
Gracias a este cambio de paradigma, se han generado avances en la forma de entender cémo
los seres humanos toman decisiones, a veces alejadas de todo acto racional, en donde se
involucran valorizaciones subjetivas, mismas que se alejan de postulados como la

maximizacion de las ganancias.



Por ello, el proposito de la presente investigacion es dar cuenta de la forma en que las
decisiones econdmicas se toman, y en las cuales, en muchos casos, se encuentra ausente todo
procesamiento sistematico de la informacion que la situacién demanda. Para ello, el marco
teorico sintetiza informacién que sirvid como base para definir el método y procedimiento a
emplear. EI primer capitulo, expone la historia de la economia como actividad humana, que a
la postre, llevo a la definicion de la disciplina abocada a este fendmeno social. Posteriormente,
en el capitulo dos, se aborda brevemente las contribuciones de diversos personajes que
aportaron explicaciones de problemas matematicos que incluian variables psicologicas.
Después, en el capitulo tres, se exponen los antecedentes de la economia conductual, que

comienzan a relacionar las respuestas de las personas con situaciones econémicas.

Posteriormente, como pinaculo de los esfuerzos por explicar las respuestas de los seres
humanos en el contexto econémico, se resume la Teoria de la Prospectiva, realizada por
Kahneman y Tversky, caracterizada por ser una explicacion alterna y fundamentada a la teoria
de la utilidad esperada. A continuacion, en el capitulo cinco, se presenta la Teoria de la
Prospectiva Acumulada, la cudl es un complemento a los primeros planteamientos de
Kahneman y Tversky, cuya finalidad era ahondar en las explicaciones conductuales de las
respuestas de los individuos en relacién con las ganancias y las pérdidas econémicas,
mediante la explicacién de diversos sesgos y heuristicos que se presentan mediando la
respuesta de los individuos. Finalmente, en el capitulo seis, se sintetizan algunos de los
factores psicoldgicos que influyen en la toma de decisiones, concebida como un proceso en

una situacién interactiva.

Ahora bien, con base en los capitulos anteriores, se planteé una situacién hipotética que
permitiera identificar si la aversion a la pérdida, el status quo, y la forma de presentar la
informacién, son variables que median la toma de decision econémica, de un grupo de
estudiantes universitarios de la carrera de psicologia, de la Universidad Nacional Auténoma

de México, en la Facultad de Estudios Superiores Iztacala.



Los datos obtenidos, permitieron realizar varios analisis estadisticos, mismos que dieron
cuenta de diferencias significativas en uno de los grupos de estudiantes en funcién de su status
quo, o semestre, asi como también, en uno de los grupos a los que se exponia de manera

diferente la informacion de la situacion hipotética.

Con ello, fue posible afirmar que los resultados obtenidos concuerdan con los planteamientos
de la economia conductual, respecto a las aseveraciones propuestas por Kahneman y Tversky,
en referencia a que las personas toman decisiones limitadas por factores psicologicos. De
igual forma, se realiza una propuesta de modificacion a la metodologia empleada, con el fin de

limitar la influencia de variables extrafias en investigaciones posteriores.



ANTECEDENTES Y CONCEPTOS BASICOS DE LA
ECONOMIA

En primer lugar, se afirmara que la economia actual ha atravesado un proceso social que la ha
vuelto compleja, y que indudablemente, estas condiciones influyen en la conducta econémica

de las personas.

Se empezara por considerar que la economia como disciplina, comenzo casi a la par que la
existencia del mismo hombre, por ello, nos remontaremos a la época primitiva. Las
condiciones en las cuales se encontraba el hombre y su desarrollo primigenio, le imponian
varias condiciones adversas para lograr la supervivencia, un obstaculo que tuvo que sortear
fue el de crear y mantener formas de comunicacién compartidas por un grupo de individuos,
de esta necesidad surge el lenguaje, el cual inici6 como sonidos guturales y simbolos, cuya
funcién en un inicio fue evitar el peligro de ciertos animales, la distribucion de las tareas, la
organizacion para la caza, asi como diversas actividades que serian primordiales para mejorar
sus condiciones de supervivencia; a pesar de que todo ello le ayudd a subsistir como némada,
esto no era suficiente debido a la escasez de los recursos, por lo que comenzo a establecerse
en pequefias comunidades en las que fue descubriendo la agricultura y la domesticacion de
algunos animales; en consecuencia, dejé de ser necesario recorrer grandes distancias para
conseguir alimento, ya que de aquello que se obtenia al momento, existe la idea de que lo
colectado era dividido en partes equitativas, sin embargo, la perspectiva del presente trabajo
difiere de estos argumentos, debido a que, como se abordara méas adelante las personas en
general buscan ganancias de acuerdo a su utilidad, que en este caso seria el esfuerzo ejercido
por cada uno de los hombres para las diferentes actividades Paniagua (como se citd en
Astudillo, 2012).

Posteriormente, se construyeron diversos instrumentos que ayudaron a facilitar tareas como la
caza y la agricultura, se comenzaron a producir mas alimentos de los que necesitaba la
comunidad, por lo que se inicio el intercambio de aquello que habia en abundancia entre
diferentes grupos de personas, es asi que se comenzo a dar un valor a las cosas, un ejemplo de

esto es que, alguna comunidad podria tener bastante cacao por lo que para sus integrantes su



valor era minimo o no tan importante, a diferencia de otra comunidad que dentro de sus
producciones no se encontraba este fruto, por lo que para ellos, su valor podria ser muy alto
debido a la escasez del mismo; a partir de este punto es cuando se atribuyeron propiedades

monetarias a los objetos.

Asi mismo, con el paso del tiempo, se establecerian grandes civilizaciones como la antigua
Grecia, que debido a su complejidad y estructura, ayudaria a la formacion de un sistema
mercantil con una moneda propia. También, esta condicién fue un factor precedente a la
formacion del estado, lo que en consecuencia facilitd la acumulacion de la riqueza por parte
de algunas personas. Sin embargo, grandes pensadores como Aristételes y Platon mantenian
una apostura incompatible con el sistema econdémico de Grecia Paniagua (como se citd en
Astudillo, 2012).

En el caso de Aristdteles, la economia estaba basada principalmente en la riqueza, esta la
definia como el arte de administrar la casa, con ello se referia a como eran las relaciones entre
cada uno de los miembros del hogar, y cdmo se ordenaban los bienes para satisfacer las
necesidades que tuviesen cada uno de los integrantes de la misma (Nieto, 2001). En este
sentido, Aristoteles creia que la riqueza era un instrumento para que un gobierno creciera,
ademas de considerar que el dinero habia sido inventado como una forma de cambiar y
obtener medios que no se tenian para satisfacer las necesidades de cada individuo, es decir, no
debia verse al dinero como algo para acumular, ya que eso era considerado como algo
antinatural. A su vez, Platon manejé el concepto de riqueza en su texto La republica, en donde
menciona que no puede haber un hombre que sea rico y ademas sea feliz, para Platon la
riqueza debia ser algo a eliminar, al plantear una utopia en donde la meta principal era la
felicidad de los ciudadanos. Estos pensadores concebian a la riqueza o al dinero como algo
que era incompatible con la felicidad, y no digno de acumularse, la utilidad del dinero era para
ser cambiado por aquello que produjera satisfaccion, sin embargo, actualmente esto no sucede
asi, debido a que la riqueza esta establecida por el valor del dinero, y el dinero cobra mayor
importancia al ser acumulado, por lo tanto, su utilidad no estaria en funcién de la satisfaccién

de las necesidades del hombre (Freire, s/f; Maceri, 2009).



A su vez, otra civilizacion a resaltar en el desarrollo de la economia fue el imperio romano,
debido a que el principal sistema de mercadeo era la agricultura y el pastoreo, ello al interior
del imperio hacia que funcionara el mercado, sin embargo, la riqueza no se basaba en la
acumulacién de los bienes, la economia era manejada principalmente por el poder militar,
pues la conquista y explotacion de las tierras se obtenia por conflictos armados, con ello, se
obtenian esclavos, los cuales eran obligados a seguir el tipo de gobierno impuesto por el
feudo. No obstante, tras la muerte de Carlo Magno el imperio decayo6 debido a los constantes
ataques de los pueblos musulmanes y bavaros. Con esto, se comenzo a dividir el territorio
conquistado por los Romanos; en este periodo surgen los llamados impuestos a los pueblos,
que servian para la proteccion de los mismos, constituidos por las tres grandes divisiones del
poder los cuales eran, el rey, la iglesia y los sefiores feudales. Ademas, debido a las
permanentes intervenciones militares que existian en la época, se comenz6 a expandir el
mercado para la comercializacion de herramientas, instrumentos, alimentos de otros pueblos,
y ya que eran diferentes las necesidades de cada uno, surgieron distintos tipos de monedas
hasta constituir una homologacion de la misma en Europa, lo que posteriormente serviria para

el establecimiento de un valor unitario Paniagua (como se cit6 en Astudillo, 2012).

Por otro lado, el mercantilismo surge en Europa a mediados del siglo XV, donde se
comenzaron a realizar practicas que no eran comunes en el periodo anterior, como lo era el
exportar mas de lo que se importaba, la acumulacion de metales preciosos, el aumento en la
poblacion para mantener una mano de obra en constante uso, y aumento de la fuerza militar
(Avila, 2004). Asi mismo, surge un pensamiento liberal Inglés, el cual hacia alusion a una
politica de libertad, que tenia como finalidad el progreso y renovacion de las concepciones
previas a este movimiento; se debe agregar que, en el quehacer econémico no se mostré una
intervencion por parte del estado para ejercer o promover la economia, justo por ello surge la
férmula laissez faire (dejar hacer) y laissez passer (dejar pasar). Paniagua (como se citd en
Astudillo, 2012).

Ahora bien, uno de los mayores exponentes del liberalismo econémico es Adam Smith, ya que
en el siglo XVIII planted postulados para la creacion de riqueza en su libro Investigacion

sobre la naturaleza y causas de la riqueza de las naciones. Es importante acotar, que antes de



este libro no se habia propuesto algo como tal; ya que sus principales aportaciones son el
individualismo, la plena libertad econdmica y la division del trabajo. En primer lugar, el
individualismo, plantea que el hombre tiene comportamientos que son egoistas por naturaleza,
debido a que este no actla por compasion hacia otras personas, si no que se comporta de
acuerdo con sus propios intereses, por ello, el egoismo es un aspecto fundamental para que un
sistema econdémico aspire a crecer. En segundo lugar, formuld la idea de la plena libertad
econdémica, que por muchos autores es mencionada como una mano invisible, es decir, Smith
planteaba que a la economia era afectada por leyes que son naturales, y era necesario que
tuviera libertad para que, por si misma, llegara a presentar el mayor nivel alcanzable

(Aguilera, 2015; Paniagua, como se cit6 en Astudillo, 2012).

Por otro lado, el socialismo se establece hasta los siglos XIX y XX por Karl Marx y Friedrich
Engels, ahora bien, esta forma de concebir las relaciones econdmicas fue inspirada por autores
previos como lo son Platén y Toméas de Moro. Asi mismo, el socialismo se caracterizd por
poner los intereses colectivos por encima de los intereses personales, aunque un interés
personal fuera muy significativo para alguien, se daba preferencia al bienestar del colectivo.
Ademas, se establecia que el estado fuera el encargado de la administracion de todos los
recursos para garantizar la reparticion equitativa entre la poblacion Paniagua (como se cit6 en
Astudillo, 2012).

Por su parte, en el periodo neoclasico se retomaron las ideas del liberalismo sin modificar sus
bases, asi que, el principal objetivo de estudio econémico de este periodo, fueron las
interacciones de las personas presentes en una economia establecida de compra y venta. Como
resultado, se comienza a tomar en cuenta la psicologia a la par de las explicaciones
matematicas para dar respuesta a los planteamientos econdémicos. Por Gltimo, debido a esta
relacion, se comienzan a plantear diversas premisas como lo son, que el valor de un bien es
establecido por la utilidad que se le da a este, que el humano busca el mayor beneficio para
obtener una satisfaccion individual, e intenta evitar cualquier tipo de pérdida, etc Paniagua

(como se citd en Astudillo, 2012).



Como se ha visto, la economia a lo largo de la historia ha atravesado diversos cambios
sociales que la han vuelto compleja por lo que para definirla en términos practicos se retomaré
la definicion establecida por Dornbusch (como se cité en Astudillo, 2012), quien menciona
que “el objetivo que tiene la economia es estudiar la conducta humana relacionada con la
produccion, el intercambio y el uso de bienes y servicios” (p.25). Esta definicion nos hace
pensar que indudablemente los cambios que ha tenido la economia a lo largo de la historia,
han llegado al punto en el que se toma en cuenta con mayor énfasis el comportamiento de las
personas, por ello, se hace vital establecer el vinculo entre la psicologia y la economia;

apartado que se abordara en el siguiente capitulo.



RELACION ENTRE PSICOLOGIA Y ECONOMIA

Con respecto al capitulo anterior, se puede considerar que a lo largo de la historia los
problemas que se ha planteado la economia, estan permeados de variables y explicaciones de
indole psicoldgica, asi mismo, debido a los objetivos que tenian los modelos econdmicos
planteados, la economia se habia concebido como una de las ciencias sociales que pretendia
ser exacta; por ello, descartaba la relacion con la psicologia y las respuestas que planteaba

tenian exclusivamente una perspectiva matematica, debido a su intencién de exactitud.

Ahora bien, para establecer la relacion entre la Psicologia y la Economia, se mencionaran a los
principales autores que con sus aportaciones han dado forma a lo que hoy en dia se conoce
como Economia Conductual. En primer lugar, Blaise Pascal en 1670, a partir de una
problematica planteada por Chevalier de Méré a los matematicos de esa época, acufié el
término de valor esperado, el cual es sin duda un aporte que daria paso a posteriores estudios
y avances en la materia, y a la vez, sin una intencion explicita, tomaria en cuenta factores
netamente psicolégicos dentro de los procesos y avances de la economia. En el problema
planteado, se encuentran dos personas jugando un juego de azar con la finalidad de alcanzar
una cantidad especifica de puntos para ganar una olla de dinero, este planteamiento es
conocido como el juego de San Petersburgo, ahora conocido como la Paradoja de San
Petersburgo, en ella, el cuestionamiento de Méré era: ;como es que los jugadores se debian
repartir la apuesta, si es que el juego llegaba a terminar antes de que alguno alcanzara la
victoria?. Ante dicho problema lo que plante6 Pascal fue que los jugadores tendrian que ser
pagados (remunerados), de acuerdo a sus ganancias esperadas basado en el juego que tenian
hasta ese momento, con lo cual surgi6 la teoria del valor esperado; dicha teoria, menciona que
en los juegos de azar y en situaciones donde existe riesgo se debe establecer un indice de
ganancia, de acuerdo al valor esperado, y en funcién de este valor, se debe tomar una eleccion
(Pleskac, Diederich & Wallsten, 2015). Ahora bien, dentro del planteamiento de Pascal,
resalta que ante dicha problematica, solo se tomaron en consideracion para resolver el
problema los factores economicos, ya que elementos como la subjetividad, o las preferencias
de las personas, eran respuestas que no podian resolverse con los pardmetros y métodos de las

ciencias duras, asi como por los avances de la Psicologia en esa época.
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Por otra parte, Daniel Bernoulli plante6 un aspecto que se considera plenamente psicolédgico
que es la utilidad (Ledn, 1987); este surge a partir de una problemaética presentada por su
hermano, Nicolas Bernoulli, quien retoma la paradoja de San Petersburgo 100 afios después de
su creacion. En un primer momento, la solucion de Blaise Pascal fue que los ciudadanos
tendrian que haber apostado hasta agotar sus recursos debido a que el valor esperado era
infinito, sin embargo, esto difiere con las observaciones que realizé Nicolas Bernoulli, ya que
las personas en promedio pagaban una cantidad similar a la que llegaban a ganar. A su vez,
Daniel Bernoulli dio una funcién aplicada a la teoria que anteriormente habia propuesto
Pascal, ahora conocida como funcién de la utilidad; ante lo cual Daniel Bernoulli (como se
cité en Hens & Meier, 2016) refiere: “No hay ninguna duda de que una ganancia de mil
ducados es mas importante para un mendigo que para un hombre rico, aunque ambos ganen la

misma cantidad” (p.8).

Como resultado, se obtienen dos elementos de analisis, que son el comportamiento de un
sujeto que se asume como racional, y la forma en que se toma la decision en una eleccion para
obtener el maximo beneficio (Ledn, 1987). De manera que, a partir de lo anterior se puede
apreciar que el valor subjetivo que una persona da a una ganancia, parte de su percepcién de
su condicion econdémica previa a la misma. Ahora bien, este punto de partida perceptual es lo
que hoy en dia se conoce como status quo, lo que va de acorde con las conclusiones de Daniel
Bernoulli, quien plante6 que el estatus socioeconomico de las personas al ganar 1000 ducados

influye en el valor asignado a la ganancia (Hens & Meier, 2016).

Por otro lado, Adam Smith, uno de los mayores exponentes de la economia clasica, presento
ciertas premisas en la disciplina, una de ellas que el hombre era considerado como un ser
egoista que solo basaba sus decisiones en sus propios intereses, por lo que la importancia de la
riqueza consistia en la acumulacion de bienes, asi como en la funcion del valor esperado y de
la utilidad; que eran aspectos que solo podrian explicarse bajo el modelo cientifico de la
economia. Ahora bien, este planteamiento fue concebido por mucho tiempo como parametro
respecto a los modelos posteriores enfocados a la economia neoclasica; sin embargo, con el

surgimiento de una relacion mas estrecha con la psicologia, esta perspectiva fue perdiendo
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relevancia, por lo que se establece que el egoismo no determina todos los procesos de toma de
decision, ya que si bien en algunas situaciones el hombre tomaria sus decisiones en funcion de
sus propios intereses, no siempre se cumple con este principio, es decir, las personas no
actuaran en toda ocasion de forma en que dejen de compartir sus bienes o ganancias con otros
(Rodriguez, 2018).

Por otra parte, Von Neumann y Oskar Morgenstern en 1944, realizaron una investigacion
respecto a los problemas planteados por Pascal y Daniel Bernoulli en sus respectivos afios, por
lo que propusieron que el Valor Monetario Esperado (VME) no era suficiente como respuesta
ante la Paradoja de San Petersburgo. Por lo tanto, Neumann y Morgenstern establecieron la
Teoria de la Utilidad Esperada (TUE), donde la premisa era que el hombre dentro de un
proceso de eleccion preferiria aquella alternativa que maximizara su utilidad de aquello que
estaba en “juego”. Aunado a lo anterior, el VME seria reformulado como Utilidad Esperada;
cabe resaltar que dentro de la TUE se hace referencia a las preferencias subjetivas por parte de
la persona, sin embargo, se considera que éstas no influyen respecto al proceso de eleccién; a

continuacion se profundizara en la teoria antes mencionada (Pascale & Pascale, 2007).

Teoria de la utilidad esperada

Como se menciono anteriormente, Von Neumann y Oskar Morgenstern propusieron la TUE,
ésta fue expuesta en su trabajo Theory of Games and Economic Behavior, en el cual se
presenta el término utilidad, entendido como una medida de satisfaccion, felicidad o placer de
cualquier persona por la obtencién o consumo de cualquier bien, por lo tanto el VME se
convierte en Utilidad Esperada, donde a diferencia de los estudios anteriores ya no estaba
determinada por las ganancias, sino por la satisfaccion y el interés propio del individuo. De
igual forma, dentro de la TUE se sigue considerando al hombre como agente maximizador de
sus decisiones, bajo ese principio es que se plantean algunos axiomas, el primero de ellos, es
el de Ordenamiento, este incluye el principio de Asimetria al igual que el de Transitividad.
Por un lado, el principio de Asimetria se refieren a que ante determinada alternativa, si una
persona tiene preferencia por alguna cuestion en particular, como lo podria ser una opcion X,

siempre la preferird respecto una opcién Y; esto quiere decir que si una persona prefiere la
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ropa de color negro, siempre la preferird respecto a la ropa de otro color; por otro lado, el
principio de Transitividad, plantea que teniendo esa misma opcion X, la persona preferira X
respecto a Y; Y respecto a Z y por lo tanto preferird X respecto a Z; esto quiere decir, que si la
misma persona con preferencia hacia la ropa de color negro tiene otra opcion como podria ser
una camiseta blanca (Y) y una chamarra de color azul (Z), preferird por lo tanto la ropa de
color negro (X) respecto a la chamarra de color azul (2).

Por otra parte, el axioma de Independencia plantea que la persona estaria dispuesta a aceptar
una probabilidad mas baja de obtener aquello que prefiere respecto una mayor de algo que no
estad dentro de sus gustos o preferencias (Pascale & Pascale, 2007), esto quiere decir que, en el
supuesto de que una persona tenga preferencia hacia los paises orientales, aceptara una
probabilidad de un 10% de ganar un viaje de una semana a diferencia de una probabilidad del
80% a ganar un viaje de dos semana a Estados Unidos, lo cual en la realidad, pocas personas
aceptarian con una diferencia tan grande de probabilidades de ocurrencia. Con respecto a lo
anterior, Simon (como se citd en Santiago & Cante, 2009), menciona que los axiomas de la
TUE estarian representados por algunos principios; por ejemplo, quien toma una decisién es
perfectamente consciente de sus preferencias, gustos, asi como de la utilidad y probabilidad de
ocurrencia de cada alternativa posible, ademas, toma en cuenta su estatus del presente para
tomar decisiones respecto al futuro, maximizando asi la utilidad de aquella eleccién elegida
(Santiago & Cante, 2009). Ahora bien, esto concuerda con lo planteado de acuerdo al modelo
de la eleccién racional, debido a que las explicaciones econémicas de problemas con aspectos
psicoldgicos se limitaban a un enfoque puramente econdémico, donde los aspectos como la
subjetividad o las preferencias de las personas no podian ser explicados por alguna de las

disciplinas y se preferia recurrir al modelo neoclasico de la economia (Cinfuegos, 2011).

Por otro lado, el economista Harry Markowitz en el afio 1952 presenté un modelo llamado
Portfolio Selection en donde se desarroll6 una teoria sobre como establecer de manera 6ptima
un portafolio de inversion, ademés de maximizar el rendimiento de estos hasta llegar al
méaximo nivel de riesgo posible, sin presentar pérdidas, en contraparte, el mismo autor
planteaba el establecimiento de un minimo riesgo con una estabilidad sélida (Franco, Avedafio
& Barbutin, 2011). EIl principal aspecto que considero Markowitz en su teoria es la relacion

que existe entre el riesgo y las variables probabilisticas dentro de los portafolios de inversion;
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a partir de esta relacion se establece una rentabilidad dada para un portafolio, acorde a las
necesidades particulares del agente inversor. En otras palabras, establece que al realizar una
inversion con mayor riesgo, bajo el modelo mencionado, se obtengan mayores recompensas
(Puerta & Laniado, 2010). Asi mismo, por este modelo se considera a Markowitz como el
primero en definir que la utilidad esta dada por las pérdidas y ganancias, mas que por los
estados finales (Kahneman & Tversky, 1987).

Dicho lo anterior, como parte de los primeros intentos de cambio de postura frente a la TUE,
se encuentra Maurice Allais, quien mediante sus experimentos en 1953, llegd a la conclusion
de que muchos de los axiomas planteados por la TUE no se aplicaban a sus participantes; ya
que al proponerles dos alternativas con diferentes probabilidades, la mayoria de los sujetos
elegian aquella alternativa que violaba lo postulado por la utilidad esperada, es decir, los
sujetos elegian opciones de mayor probabilidad de ocurrencia, ain y cuando éstas no eran de
su preferencia. Sin embargo, sus aportaciones pasaron desapercibidas, ya que posteriormente a

ese afo, se realizaron mas avances en la disciplina (Pascale & Pascale, 2007).

Por otra parte, los estudios realizados por Herbert Simon en 1954 son considerados como una
de las méas importantes aportaciones a la economia de aquellos tiempos, ya que en 1978
recibié el premio Nobel de Economia. Ahora bien, Herbert Simon en conjunto con Alan
Newell y J.C. Shaw propusieron la teoria de la Racionalidad Limitada (bounded rationality),
la cual proponia que ante la busqueda de una alternativa, el hombre no poseia un
conocimiento completo de dichas alternativas, es decir, tenia una informacion limitada de
dicha situacion, y era gracias a esa informacion limitada que realizaba el proceso de eleccién.
Otro rasgo de la racionalidad limitada, es que fue uno de los primeros modelos que proponian
un cambio respecto a la TER, ya que tomaba en consideracion las limitaciones cognitivas del
hombre para lograr obtener una solucidn satisfactoria y no maximizadora, debido a ello, estos
autores proponen que si bien una persona podia contar con mucha informacion respecto algin
tema en particular, solo se basaria en una limitada informacién para tomar una decision,
ademas de que estos procesos no son complejos, tediosos o calculados, sino que se hace uso

de la intuicion para decisiones diarias y de bajo impacto (Santiago & Cante, 2009).
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A lo largo de su historia, la economia no solo se ha basado en las ciencias matemaéticas y
fisicas; desde los tiempos de Adam Smith se han considerado aspectos propios de la
psicologia. Pascale & Pascale (2007), mencionan que en los trabajos de la teoria de las
decisiones econdmicas, y de los mercados, asi como en la del consumidor, la consideracion de
los aspectos psicologicos es evidente. Asi mismo, Pareto en 1906, mencionaba que el punto de
partida de todas las ciencias sociales, incluida la economia, debia ser aquel que pudiera tener
aplicaciones psicoldgicas; por otro lado, en 1918, fue Maurice Clark quien mencion6 que no
debia de ignorarse la importancia de considerar al hombre dentro de la economia, asi como a
la psicologia, ya que se corria el riesgo de tratar de formular una psicologia errénea (Thaler,
2018). Aunado a lo anterior Marshall (como se cit6 en Pascale & Pascale, 2007) , menciona
que la “economia es una ciencia psicoldgica” (p. 150), ya que su estudio se basa en dos
aspectos, la riqueza, asi como en el estudio del hombre; ademas, no se puede dejar de resaltar
el aspecto del estudio de la razén, ya que pretende determinar como es que, ante un
determinado problema, el hombre emplea esta misma para resolver dicha problematica
(Pascale & Pascale, 2007).

Como se puede apreciar en este apartado, los avances en la economia de acuerdo a la época
fueron buscando una explicacion mas alla de las matematicas; por ello, junto con el avance y
el desarrollo de la psicologia se fue dando cada vez mas una aproximacién entre disciplinas
para dar respuesta conjunta a intereses mutuos. En conclusién, el avance cientifico de la
psicologia permitié que las ciencias duras tomaron en consideracion los aportes que pudiese
brindar, ya que los aspectos psicoldgicos estuvieron presentes en todo momento en los
problemas econdmicos, sin embargo, al ser la psicologia una ciencia joven, no se creia que
pudiese realizar conclusiones definitivas o modelos confiables, por ello, se limitaban las

respuestas a una perspectiva puramente econémica.



ANTECEDENTES DE LA ECONOMIA CONDUCTUAL

En relacion con la contribucion de la economia y la psicologia para dar respuesta a distintos
problemas econdémicos, se debe de mencionar que ésta se fue dando de manera gradual hasta
llegar a lo que ahora se conoce como economia conductual. Es decir, el surgimiento de la
economia conductual no fue un hecho azaroso, sino el resultado del desarrollo cientifico de la
psicologia por si misma y la necesidad de responder aquello a lo que la economia no podia

acceder a partir de su objetivo principal.

Teniendo en cuenta, que la psicologia como la economia han estado separadas desde sus
inicios debido a los objetivos que se platearon, al igual que por el tipo de metodologia
empleada en cada una de estas ciencias; se consideraba que la contribucion entre ellas era
escasa 0 nula, sin embargo, desde sus inicios ambas tienen algo en comdn y es que surgen de
la filosofia, ademas tienen como interés compartido el comportamiento humano desde sus
respectivos objetos de estudio (Diaz, 2005). Debido a ello, estas ciencias se desarrollaron por
sus respectivos caminos, los cuales eran vistos como incompatibles, no obstante, en cada una
empezaron a surgir nuevas ramas de estudio, por parte de la economia surgiria la escuela
psicolégica o Austriaca la cual estaba primordialmente basada en el interés por el
comportamiento humano, y como es que este se encontraba relacionado con la forma de
interactuar con el medio, ademas esta escuela surge por la necesidad de dar una explicacion a
las motivaciones que podia tener una persona al momento de tomar una eleccion sobre otra;
por ello, se comenzé a tomar en cuenta la perspectiva psicoldgica en términos de
comportamiento humano (Gémez, 2004). Por otra parte, en la psicologia contribuyeron los
estudios realizados por Watson el cual formulo técnicas a partir de los estudios que existian
sobre el control ambiental y relacionandolo con las conductas que los consumidores
presentaban, estableciendo cémo es que el ambiente influye para que una persona tome una

eleccion sobre otra (Cruz, 1994).

Con respecto al punto anterior, no es hasta 1902 que Gabriel Tarde, un profesional en ambas
ciencias quien las conjunté en su libro La psychologie économique, realizo una critica de los

postulados de Adam Smith, ademas de formular fundamentos psicologicos de la economia.
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Esta publicacion fue el primer antecedente en donde se hacia la unidon de preceptos
psicologicos y econdmicos, ante ello, después de dicha publicacion diversos investigadores se
dieron a la tarea de explicar la conducta dentro de contextos econdémicos; un ejemplo de ello,
es como el hombre toma decisiones de acuerdo al juicio que realiza de la situacion para
establecer beneficios o pérdidas (Cruz, 1994). Por otra parte, no es hasta la década de los afios
50 que George Katona con algunos estudios sobre la conducta del ahorro, toma de decisiones,
inflacion y politicas econdmicas; se percatd que dentro de contextos econdémicos habia
también variables de indole psicoldgica que eran posibles de ser medidas, ademas de
predecibles (Cruz, 1994; Diaz, 2005). A partir de ello, es que las investigaciones en economia
comenzaron a integrar elementos psicoldgicos, un ejemplo de esto es la teoria de la
prospectiva publicada en el afio 1979 por Daniel Kahneman y Amos Tversky, publicacion que
fue fundamental para continuar y formalizar la economia conductual, misma que sera
desarrollada con mayor detalle en el siguiente apartado. Posteriormente, surge en la década de
los 80 la International Association for Research in Economic Psychology, ademas del Journal
of Economic Psychology, a partir de ello es que surge una nueva vertiente para estudiar la
relacién entre la economia y la psicologia, que es llamada economia conductual, la cual
Mullainathan & Thaler (como se citd en Kosciuczyk, 2012) la definen como “...una
combinacion de Economia y Psicologia que trata de explicar el funcionamiento de los

mercados cuando los agentes presentan limitaciones y complejidades humanas™ (p. 2).

Ahora bien, como se puede apreciar, el desarrollo de ambas disciplinas en sus respectivos
campos de trabajo tuvieron avances significativos, sin embargo por la limitacién de la
perspectiva econdmica, la psicologia cobr6é importancia dentro del &mbito enfocado en los
problemas con atributos psicoldgicos. Por Gltimo, se puede decir que la economia conductual
surgié en un momento adecuado, donde el crecimiento de la psicologia como ciencia y
disciplina permitié que se tomara en consideracion para dar respuesta ante problematicas,
donde el comportamiento de un agente econdémico ya no podia ser explicado Unic

mediante la prediccion matematica.



TEORIA DE LA PROSPECTIVA

En primer lugar, se indicara que la teoria de la prospectiva es aquel conjunto de ideas que
permite iniciar formalmente a la economia conductual, y si bien ya existian pretensiones de
retomar aspectos psicoldgicos ligados a la economia, esta teoria es la primera que cuestiona la
racionalidad mecanica de la actuacion del ser humano desde la vision de la economia, y
propone variables que influyen en la eleccion de una persona, en funcién de aspectos

medioambientales y de aprendizaje.

Ahora bien, sin duda las aportaciones realizadas por Daniel Kahneman y Amos Tversky al
modelo econémico tradicional con su trabajo Prospect theory: an analysis of decision under
risk propusieron un modelo alternativo que es descriptivo y mas complejo que el modelo de la
TUE planteada en los trabajos de Von Neumann y Morgenstern en 1944, Es asi que, partiendo
del modelo de la utilidad esperada, realizaron una serie de experimentos, donde se buscaba
contrastar o completar dicha teoria bajo los principios de Esperanza, integracién de valores, y
aversion al riesgo. En relacion con lo anterior, Kahneman y Tversky propusieron algunos
ejemplos anteriormente estudiados por Allais con el objetivo de estudiar como la gente
respondia ante diferentes opciones gue presentaban riesgo, Kahneman y Tversky optaron por
cantidades moderadas en las que los participantes violaban la premisa de las utilidades, al
igual que en el estudio de Allais cada utilidad era ponderada de acuerdo a sus probabilidades.
Ahora bien, otra de las observaciones arrojadas por los experimentos, mostraba que la mayoria
de los participantes violaba el axioma de sustitucion, ya que se plantea que si, ante una
situacion una persona prefiere una opcion X de una Y, entonces a pesar de las combinaciones
de la opcion X o Y, es decir Xa, o Ya, seguira prefiriendo la opcién Xa sobre la Ya
(Cinfuegos, 2011; Kahneman & Tversky, 1987); ej:

Problema 1:
Opcion 1. 50% de probabilidad de ganar un viaje de tres

semanas por Inglaterra, Francia e Italia
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Opcion 2: Un viaje por inglaterra durante una semana, con

seguridad.

N=72  (22) opcion 1, (78)* opcion 2 (Kahneman & Tversky,

1987, p. 99)
En el ejemplo anterior se presenta una problemética, la cual tiene dos alternativas, en la
primera opcion se tiene una probabilidad del 50% de ganar un viaje por tres semanas a tres
diferentes paises, a diferencia de la opcién dos, en la cual se presenta un viaje seguro por
Unicamente un pais. De acuerdo a este problema, los resultados arrojaron que de 72
participantes, el 78% de ellos, eligieron la opcién nimero dos, es decir el viaje con certeza;
por lo tanto se hace evidente que el axioma de sustitucién no se aplica de manera general a

todas las personas (Kahneman & Tversky, 1987).

Por otra parte, después de la presentacion del problema anterior, estos autores realizaron el
siguiente cuestionamiento: si ante una misma problematica, los componentes que antes
representaban ganancias seguras, ahora se transformaran en pérdidas para la persona,
¢Seguiria la persona prefiriendo esa alternativa? (Kahneman & Tversky, 1987). Ante dicho
cuestionamiento lo que realizaron fue plantear la misma problemaética, solo que en esta
ocasion invirtiendo los signos, es decir, en vez de presentar ganancia se presentaba pérdida,
debido a ello la opcion preferida se invirtio, a diferencia del ejemplo anterior, donde la opcion
mas elegida era la que tenia mayor probabilidad de ocurrencia; a esta respuesta la Ilamaron
efecto de reflexion. A lo que se refiere, es que la aversion al riesgo que se tenga ante
determinada alternativa (preferencia positiva) al cambiar su componente de ganancias a
pérdidas, se convierta en atraccién al riesgo (preferencia negativa) (Kahneman & Tversky,
1987) Ej:

Problema 2 (positivo):

Opcidn 1: 80% de probabilidad de ganar $4,000.

Opcion 2: Ganar $3,000 con seguridad.

N=95 (20) opcion 1, (80)* opcidn 2

Problema 2 (negativo):

Opcion 1: 80% de probabilidad de perder $4,000.

Opcion 2: Perder $3,000 con seguridad.
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N= 95 (92)* opcidén 1, (8) opcién 2 (Kahneman & Tversky,
1987, p. 99)

En el ejemplo anterior se presenta un problema con dos opciones, en el primer planteamiento
se tiene la posibilidad de ganar $4000 con una probabilidad del 80%, o ganar $3000 de forma
segura; ante esta problematica el 80% de las personas eligieron la opcion 2. Ahora bien, ante
la segunda parte de la problematica (negativa) se opté solo por invertir el signo, teniendo
como opciones un 80% de probabilidad de perder $4000 y como la segunda opcion, perder
$3000 de forma segura, ante el cambio de signo el 92% de los participantes eligieron la opcion
uno. De esta manera se hace evidente como la aversion al riesgo se transforma en atraccion

del riesgo cuando se modifican las ganancias en pérdidas (Kahneman & Tversky, 1987).

Por otro lado, Kahneman y Tversky plantearon un término llamado seguro probabilistico, en
él retomaban la funcion de la utilidad del dinero, cuya naturaleza en la TUE se plantea como
siempre concava, es decir, que un valor de utilidad mas alto se preferird siempre respecto a
uno menor, esto se enlaza con la maximizacion de las alternativas en funcion de las utilidades
existentes en cada una las opciones que se pueden plantear a una persona, ahora bien, en el
planteamiento del seguro probabilistico, Kahneman y Tversky consideraban como una

variable de eleccion la aversion al riesgo, por ejemplo:

Suponga que se plantea a 95 personas que consideren contratar un seguro para su automovil,
después de una busqueda exhaustiva no se tiene claro si contratarlo o no. Posteriormente, se
plantea la opcion de adquirir un seguro probabilistico, el cual tiene un costo menor del 50%
respecto a los seguros convencionales, ademas propone dentro de sus politicas que en dado
caso de que ocurra un incidente en un mes par del afio, la compafiia al recibir otro 50%
absorbera todos los gastos causados por el siniestro, mientras que si el accidente ocurre en un
mes non, la compafiia no se hara responsable de los gastos y se le devolvera el 50% de lo
invertido en la contratacion. Ante este planteamiento, se le pregunt6 a los participantes si
contratarian este seguro, a lo cual, el 80% de ellos mencionaron que no lo harian, debido a que
ante dicho cuestionamiento pareceria mas arriesgado optar por contratar el seguro

probabilistico a diferencia de un seguro convencional (Kahneman & Tversky, 1987).
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Cabe destacar, que el seguro probabilistico hace referencia a una situacién donde se presentan
2 alternativas, las cuales plantean una opcién cuyo resultado es azaroso, ya que no se tiene
certeza de su ocurrencia, en este caso de cubrir los dafios por el seguro. En este punto, se debe
considerar la aversion a la pérdida, ya que al existir una probabilidad importante de perder la
inversion en un bien, y no tener asegurado éste, la eleccion subjetiva estaria en funcion de la
aversion al riesgo que la persona tendria al contemplar contratar dicho seguro; por ello, las
personas prefieren contratar un seguro normal, ya que como en los ejemplos anteriores, los
participantes prefieren tener certeza dentro de la probabilidad para basar su eleccion. Es asi
que Kahneman y Tversky, manifiestan que las alternativas no siempre se perciben en términos
de utilidad, ya que a pesar de que las opciones ofrezcan iguales probabilidades, la forma en
como se presentan las mismas influye en el proceso de eleccion. Ademas, es importante acotar
que el valor del dinero esta establecido de manera subjetiva, ello en relacion al status quo de la
persona, lo que a su vez, influye en la percepcion que se tiene sobre la pérdida, ya que si bien
en términos reales se invirtiera $5,000 en un seguro (sea cual sea la opcion a elegir),
representara una “pérdida” de $5,000, no obstante esta inversion representaria valorizaciones
diferentes respecto al estatus quo de aquélla persona que pretende contratar un seguro
(Kahneman & Tversky, 1987).

Por otro lado, dichos autores mediante la formulacion de una problematica méas, comprobaron
que a diferencia de lo que planteaba la TUE, las alternativas disponibles no sélo estan
determinadas por sus probabilidades en los resultados finales, sino por las variaciones que se
realizan durante el proceso antes de culminar con los resultados finales, a esto le llamaron
efecto de aislamiento. (Kahneman & Tversky, 1987). En este sentido, Kahneman & Tversky
(1987) mencionan que de manera general, “las personas al tener dos alternativas o mas
disponibles prestan mas atencién a los elementos que las distinguen y omiten los que
comparten” (p.103). Es asi que partiendo de esta premisa plantearon una variacion de la
siguiente problematica:

“Problema 3 (positivo):

Opcidn 1: 20% de probabilidad de ganar $4,000.

Opcidn 2: 25% de probabilidad de ganar $3,000.

N=95 (65)* opcion 1, (35) opcion 2” (Kahneman & Tversky, 1987, p. 99)
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En el problema tres se presentan dos alternativas con elementos positivos; como se puede
observar el 65% de las personas prefirieron la opcién 1 con 20% de probabilidades de ganar
$4,000.

Problema 4 (variacion del problema 3):
Se presentan dos opciones, en donde la opcion 1 es dejar de
jugar, es decir, una opcion sin riesgo, mientras que la opcion 2

es realizar el juego en las dos fases:

Fase 1: En la primera parte se tiene el 75% de probabilidades de
no ganar nada si se opta por la opcion 1, y un 25% de pasar a la

segunda fase si se toma la opcion 2.

Fase 2: Al elegir la opcion 2, se tendra que elegir entre 80% de
probabilidad de ganar $4,000 o ganar $3,000 de forma segura,
sin embargo, antes de pasar a fase 2 la decision debera de

realizarse antes de que comenzar la fase 1.

Los resultados fueron N= 141 (78)* opcion 2 (dénde se puede
obtener entre los $4,000 y $3,000), (12) opcion 1 (En donde no
hay riesgo)” (Kahneman & Tversky, 1987, p. 103-104)

Ahora bien, desglosando el problema 4, en la segunda fase se tendria una probabilidad del
25% de ganar $3,000, ya que el otro 75% estaria representado por la primera fase, donde se
terminaria la jugada sin ganancia alguna. Asi mismo, si se continda con la jugada se tendra
que elegir entre 80% de probabilidades de ganar $4,000, sin embargo, esta opcion es
contingente con el 25% de decidir pasar a esta ronda; por lo tanto, la probabilidad final de
recibir los $4,000 es de 20%. De esta manera, el problema 3 y 4 tendrian en términos finales,
las mismas probabilidades, asi como el monto a ganar, no obstante como se observa, en el

problema 4 el 78% de las personas eligieron la opcion nimero dos, de manera contraria al



22

problema 3 (positivo), en donde al tener la misma probabilidad, un 35% de personas eligieron
esta opcion. Aunado a lo anterior, estos planteamientos cobran relevancia debido a que los
autores concluyen que se confirma el efecto de reflexion, debido a que, “la aversion al riesgo

es presentada para alternativas positivas y la atraccion al riesgo para las negativas”.

(Kahneman & Tversky, 1987, p. 105).

Por otra parte, es prudente mencionar que los autores antes mencionados, realizaron estos
estudios y propusieron un nuevo enfoque respecto a la TUE, con la finalidad de explicar que
no era generalizable en todas las situaciones, como se pensaba. Ahora bien, la teoria de la
prospectiva es presentada en dos fases en el proceso de eleccién, nombradas como fase de
preparacion y fase de evaluacion. En la fase de preparacion, se toman en cuenta diferentes
alternativas y a partir de estas es que se pasa a la siguiente fase, que es la de evaluacién, en
donde cada una de las alternativas encontradas se evallan para elegir a la alternativa que
presente el mayor valor, es decir, la funcién de la fase de preparacion es la de organizar y
reformular las opciones de tal manera que se simplifique posteriormente la evaluacion y la
eleccion. “La preparacion consiste en la aplicacion de diversas operaciones que transforman
los resultados y las probabilidades asociadas con las alternativas que se presentan”.

(Kahneman & Tversky, 1987, p. 106)

Dentro de la fase de preparacién existen suboperaciones como lo son:

- La codificacion: En esta subetapa las personas al tomar una determinada eleccion,
definen las alternativas como ganancias o pérdidas de acuerdo a un punto de
referencia.

- Combinacién: Se refiere a la simplificacion de alternativas que sean iguales en
probabilidad o resultado, esto quiere decir que si existen alternativas similares, se
reduciran a una sola con el mismo valor de las anteriores.

- Separacion: Se discriminan las alternativas con componentes seguros o de certeza de
los que implican aquellos que pudieran tener componentes de riesgo.

- Cancelacion: Por su parte la cancelacion se refiere a los elementos que son
compartidos entre alternativas, son eliminados en esta etapa para centrarse en los

componentes que las diferencian.
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- Simplificacion: Los resultados o las probabilidades son redondeados, por lo tanto, se

simplifican.

Otro punto, es la funcién de valorizacion, que consiste en un proceso de valorizacién por parte
de la persona, en donde se toman en cuenta las posibilidades al igual que los elementos sin
riesgo y con riesgo, ademas de los posibles resultados de cada alternativa con la finalidad de
elegir aquella que tenga mayor utilidad, esto de acuerdo con las preferencias subjetivas.
Aunado a lo anterior, se menciona la importancia de diferenciar el cambio de perspectiva de
acuerdo a la TUE en cuanto a los valores, ya que como se ha venido mencionando, estos eran
concebidos por su estado final, es decir, no se consideraba relevante las fluctuaciones de los
valores durante el proceso; sin embargo, la teoria de la prospectiva propone lo contrario, los
cambios respecto un punto de referencia son determinantes para establecer el valor, por ello,
proponen condiciones a tomar en cuenta como el punto de partida o status quo, asi como la
magnitud del cambio respecto al punto de partida (Kahneman & Tversky, 1987).

Otro de los aportes que se hace a partir de la teoria de la prospectiva, es la funcion de la
ponderacidn, ésta indica que la utilidad a ganar en cada una de las opciones presentadas, asi
como la percepcién subjetiva del efecto que se tiene sobre una opcion deseada, influyen con
mayor proporcion al elegir una opcién, que la probabilidad real de ocurrencia de esta. Es decir
que, se preferird cierta opcién, no en funcion de si es muy probable que ocurra, sino de
acuerdo a lo que gana la persona, y de si se obtiene un resultado concordante con lo deseado,

como consecuencia de la decision (Kahneman & Tversky, 1987).

Aunado a lo anterior, Kahneman & Tversky (1987), establecieron dos términos; la
sobreponderacion que se refiere a la asignacion de valores o pesos mayores de un evento
acorde a su probabilidad real, atribuidos por la persona, hacia eventos con poco nivel
probabilistico, mientras que la sobreestimacion se refiere a las evaluaciones escasas de las
probabilidades de las alternativas que cuentan con una probabilidad casi de certeza, las cuales
parecen menos probables para la persona, pero que en realidad tienen un alto porcentaje de

ocurrencia (Garcia & Delibes, 2014).
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Asi mismo Kahneman y Tversky, proponen la subproporcionalidad la cual es referida como la

b

prediccion de ...la eleccion mayoritaria de la eleccion alternativa segura, cuando ésta se
contrapone a una probable” (Portell, Viladrich & Riba, 1991, p.3), en otras palabras en una
situacion determinada, una persona puede predecir lo que ocurrird de acuerdo a lo que cree
que es seguro que suceda, es decir, la persona tiene un alto grado de certidumbre, aunque en
realidad existen otras opciones menos probables que se oponen a lo que cree que puede

suceder (Portell, Viladrich & Riba, 1991).

Por ultimo, Kahneman y Tversky con esta teoria dan un punto de partida hacia un modelo
alternativo a la TUE y a la concepcion de una eleccion perfectamente racional, exponiendo
asi, que los principios propuestos por Von Neumann y Morgenstern no son aplicables en todos
los casos, asi como no para todas las personas; ademas, dan importancia a los aspecto de la
subjetividad de las personas, debido a que como se ha mencionado anteriormente, la economia
neoclasica estaba en busca de un modelo generalizable y aplicable al homo economicus
(Cortada de Kohan, 2008; Gomez, 2004; Kahneman & Tversky, 1987).

Es asi que, la teoria de la prospectiva es la culminacion de la historia recapitulada desde el
primer apartado, en donde se expuso el distanciamiento entre disciplinas, asi como la critica
realizada a los postulados planteados por la TUE, debido a ello, se llegd a concebir a la
economia conductual como el cruce de la psicologia y la economia para resolver problemas de
interés mutuo. Asi mismo, gracias a la teoria de la prospectiva es que se comenzd a
incrementar la investigacion y el desarrollo del conocimiento tomando la forma de economia
conductual, sirviendo asi, como parteaguas para concebir la importancia de su intervencion en
problemas sencillos de la vida cotidiana, asi como en aspectos de politica publica, y en la
toma de decisiones econdmicas de alto impacto; cabe resaltar, que dos afios después de la
publicacion de la teoria de la prospectiva, fue creado el Journal of Economic Psychology para
la investigacion de la economia conductual, por lo que se puede decir que, la teoria de la
prospectiva fue un pilar para la construccion de la economia conductual basada en el método

cientifico.



TEORIA DE LA PROSPECTIVA ACUMULADA Y TRABAJOS
POSTERIORES.

Si bien, la teoria de la prospectiva es una propuesta que permite iniciar formalmente el trabajo
de investigacion en economia conductual, la Teoria de la Prospectiva Acumulada (Cumulative
Prospect Theory) surge a partir de la necesidad de centrarse en aspectos psicolégicos de la
toma de decisiones que se suceden en la vida cotidiana, lo que complementa de esta manera la
teoria de la prospectiva al proponer funciones de valor y de ponderacion, asi como de sesgos

cognitivos y heuristicos, que suceden en la toma de decisiones.

A partir del planteamiento de la teoria de la prospectiva, Kahneman y Tversky realizaron
estudios para dar respuesta a las dudas que no eran esclarecidas desde su primer trabajo, con
ello, surge la Teoria de la Prospectiva Acumulada, en ella, estos autores realizaron estudios
separados tanto de las ganancias como de las pérdidas, obteniendo asi dos funciones: la
funcion de valor y la de ponderacion, es asi que formularon cuatro principios que de acuerdo a
sus caracteristicas, son propios de la funcion de ponderacion subjetiva; de acuerdo con
Santiago & Cante (2009) son los siguientes: 1) Sobreponderacion de las bajas
probabilidades, este principio esta determinado por la atraccion al riesgo en cuestion de
pérdidas seguras expuesto en la Teoria de la Prospectiva, 2) Subponderacion de las
probabilidades intermedias y altas, este principio no ha sido explicado por los autores, sin
embargo se interpreta que esta determinado por la atraccion al riesgo en cuestion de pérdidas
nulas o casi nulas, 3) Ponderaciones diferentes para ganancias y pérdidas, por su parte este
principio hace referencia a la valorizacion que hace la persona en cuestion hacia las ganancias
y pérdidas en el momento de tomar una decision, como se habia planteado anteriormente, se
realizan valorizaciones diferentes para cada una, es decir la aversion al riesgo en cuanto a las
ganancias y la atraccion por el riesgo en cuanto a las pérdidas; y 4) Sensibilidad decreciente
para la funcidén de ponderacion, esto quiere decir que los cambios que se presentan en los
extremos de las posibilidades de ganancias seguras o pérdidas seguras, son mas notorios que
un cambio en el medio, es decir, de una probabilidad baja a una mas alta en términos de
valores minimos. Ademas, se menciona que la persona que toma la decision no se centra en el

resultado final de las alternativas disponibles, sino es méas sensible a los cambios que se
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presentan dependiendo de un punto de partida (status quo); de igual forma, los autores
reafirman que la utilidad no esta determinada Unicamente por su probabilidad de ocurrencia,
sino que el peso de la decision se basa en las transformaciones de la probabilidad, asi como en
la deseabilidad de la prospectiva. Por ello, la teoria propuesta por Kahneman y Tversky ha
sido una de las méas aceptadas por la comunidad, ya que a pesar de sus criticas ha logrado
introducir diversos aspectos respecto a la teoria de la toma de decisiones (Pascale & Pascale,
2007; Santiago & Cante, 2009).

Ahora bien, dentro de los avances realizados por los autores no solo se tiene un cambio de
postura frente a cobmo se toman las decisiones en la vida ordinaria, sino que se introducen
nuevos conceptos y procesos que las personas siguen al realizar una deliberacion entre
diversas alternativas. Es asi que, en los trabajos posteriores de Kahneman y de otros autores,
se plantean que generalmente al decidir ante alguna problematica, las personas se dejan llevar
por sus impresiones ante dicho problema y no por célculos matematicos de probabilidades y
de utilidades; por ello, Kahneman propone la existencia de sesgos y heuristicos, los cuales se

presentan a continuacion:

Con respecto a los sesgos, Pascale & Pascale (2007), mencionan que estos podrian representar
“una predisposicion hacia el error” (p.159) y cada uno de ellos corresponde a un heuristico,
entendiendo a este Ultimo como atajos mentales creados por la propia persona gracias a la
experiencia de situaciones pasadas, para simplificar las elecciones del presente y del futuro
(Archiles & Agosin, 2008; Mufeton, Martinez & Loaiza, 2017).

- Sesgo de sobreconfianza (Overconfidence): se refiere a que las personas tienden a
valorar més el conocimiento, la experiencia, asi como las habilidades propias, a
diferencia de las de otras personas. Camerer & Lovallo (como se cit6 en Pascale &
Pascale, 2007).

- Sesgo de excesivo optimismo (whishfull thinking): este sesgo se refiere a que se tiende
a subestimar los resultados negativos o desfavorables para las personas, en
comparacion con los resultados positivos (Pascale & Pascale, 2007).

- Sesgo de la ilusion de control: por su parte, este sesgo puede llegar a conducir al

anterior (sesgo de excesivo optimismo), ya que la percepcion de la persona por el
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control de la situacion en particular, es mayor a lo que realmente es (Pascale &
Pascale, 2007).

Sesgo de la maldicion del conocimiento: para el caso de este sesgo, se tiene la creencia
de que todas las personas tienen el mismo conocimiento que la persona gque toma la
decision (Pereira, 2015).

Sesgo del efecto de dotacion o sesgo de status quo: en este sesgo se propone que la
persona estaria dispuesta a pagar menos por un producto cuando él es el comprador, a
diferencia del monto que pediria en el caso de que él mismo vendiera producto
(Pereira, 2015); respecto a este sesgo Santiago & Cante (2009), mencionan que es una
“consecuencia natural de la aversion a perder” (p.27).

Sesgo de positividad o enaltecimiento del yo: en el caso de este sesgo, se atribuyen los
resultados negativos a fuentes externas al individuo, mientras que los resultados
positivos se atribuyen a caracteristicas propias (Concha, Bilbao, Gallardo, Péez &
Fresno, 2012).

Sesgo de falsa unicidad: este sesgo propone gue la persona involucrada se percibe
superior en comparacion al resto de las personas en términos de habilidades y
capacidades (Concha, et al. 2012).

Sesgo de inconsistencia intertemporal: este sesgo se refiere a que las preferencias de
cualquier persona, no estan definidas del todo, es decir, van cambiando a través del
tiempo al igual que por la experiencia pasada (Mufieton, Martinez & Loaiza, 2017).
Sesgo de seleccion: el sesgo de seleccion se refiere a la tendencia del individuo por
fragmentar la informacion respecto a las alternativas presentadas ante una determinada
eleccion; se plantea que se presta mas atencion a los factores negativos (debilidades)
de entre alternativas y una vez seleccionada, se pondra mayor atencién a los factores
positivos de la misma (Murieton, et al. 2017).

Sesgo de la miopia: se plantea que en este sesgo, las personas no consideran las
repercusiones futuras que puedan tener sus actos del presente (Pereira, 2015).

Sesgo de confirmacion: de acuerdo con este sesgo las personas buscan la aprobacién
de sus decisiones, es asi que aceptan la informacion que vaya acorde a sus gustos,
preferencias o simplemente a su postura ante dicha informacién y se desecha la que va

en contra (Pereira, 2015).
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Ahora bien, por su parte los heuristicos son considerados como producto de la experiencia que
facilitan la toma de decisiones, sin embargo, no son precisos ya que no garantizan que se tome
la mejor determinacion posible (Pascale & Pascale, 2007; Santiago & Cante, 2009), al

respecto se han identificado los siguientes:

- Heuristico de representatividad: se cree que ante determinado hecho, se cataloga o se
encasilla a tal situacidon respecto a sus caracteristicas percibidas y no tanto por la
probabilidad de ocurrencia. Kahneman & Frederic (como se citd en Pascle & Pascale,
2007; Squillace, 2011).

- Heuristico de disponibilidad o accesibilidad de la informacion: este heuristico plantea
que las personas al tener informacién mas reciente, creeran que eventos relacionados
con esa informacién tienen mayor posibilidad de ocurrencia, a diferencia de los
eventos que se relaciona con informacion pasada (no tan presente) Kahneman &
Frederic (como se cito en Pascle & Pascale, 2007; Cortada de Kohan, 2008; Pereira,
2015).

- Heuristico de Anclaje: este efecto parte de la premisa de que las personas toman en
cuenta un punto de referencia para asi asignarle un valor a las cosas, Pereira (2015)
menciona que esta relacionado con el sesgo de la disponibilidad de la informacion
Kahneman y Frederic (como se citd en Pascale y Pascale, 2007; Mufieton, Martinez &
Loaiza, 2017).

- Heuristico de ajuste: este heuristico se relaciona con el anterior, debido a que a partir
del punto de referencia contemplado, se ajustan el resto de caracteristicas para
considerar una alternativa u otra Kahneman & Frederic (como se citd en Pascale y
Pascale, 2007; Squillace, 2011).

- Efecto de Encuadre (framing): este efecto se refiere a que la decisién que pueda tomar
una persona, puede variar dependiendo de la manera en que se presente la informacion
(Mufieton, Martinez & Loaiza, 2017).

- Falacia de conjuncidn: este heuristico hace referencia a que en algunas ocasiones se
cree que un solo acontecimiento tiene menor grado de ocurrencia (probabilidad), que

la que tendrian dos acontecimientos (Cortada de Kohan, 2008).
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Es asi que, con los aportes revisados anteriormente, se abrié camino hacia lo que actualmente
se conoce como la Economia Conductual, teniendo como principales cimientos los expuestos
principalmente por Kahneman y Tversky. Es importante mencionar, que los avances en esta
disciplina no se limitan a los expuestos en este trabajo, sin embargo, para fines de esta

investigacion, se consideraran hasta los constructos heuristicos y sesgos cognitivos.



FACTORES PSICOLOGICOS ASOCIADOS A LA TOMA DE
DECISIONES

Con respecto al status quo y la aversion a la pérdida, se puede afirmar que son factores a
considerar en la toma de decisiones econdmicas de las personas, ya que éstos influyen de
manera subjetiva en las valoraciones de los individuos, asi como en los valores monetarios
asignados de aquello que se puede perder. El propdsito de ésta seccidn es analizar estos tres

elementos.

Toma de decisiones

La toma de decisiones como proceso ha sido estudiada desde diferentes puntos de vista, es
decir, diferentes objetos de estudio de acuerdo con disciplinas como las matemaéticas, la
economia y la psicologia. De igual forma, la homologacion de una teoria enfocada en la
generalidad del proceso, no ha sido posible, ya que la fragmentacion es una constante de
acuerdo a los problemas presentes en los diferentes escenarios que competen a cada disciplina,
en otras palabras, cada disciplina ha estudiado conforme a sus métodos los problemas que se
presentan en sus campos de trabajo, mas aun, el trabajo conjunto no se ha centrado en

proponer una teoria general para la toma de decisiones como proceso humano.

Con respecto a la toma de decisiones, se han investigado desde tres principales disciplinas, las
matematicas, la economia y la psicologia. Por lo que respecta a la economia, los estudios se
han enfocado a decisiones de inversiones en contextos empresariales y de mercado, como lo
hizo en su momento Markowitz, cuyo objetivo era la maximizacion de las mismas. Por su
parte, las investigaciones matematicas respecto a la toma de decisiones plantean
problematicas, en donde la solucion de las mismas den como resultado una funcién de la
utilidad de cada opcion disponible, para tomar una decision. Por ultimo, la investigacion en
psicologia, considera la variabilidad de la conducta humana, de ello se ha encontrado que las
respuestas de los sujetos al tomar una decision, estan estrechamente relacionados con los
procesos mentales superiores como la memoria, atencion, percepcion, etc.

Se debe agregar que, al comienzo de la investigacion en psicologia, se consideraron los

procedimientos de la economia y las matematicas por su andlisis formal (Leon, 1987). Sin
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embargo, los trabajos de investigacion sobre la toma de decisiones tomaron otro rumbo, al
considerar aspectos de la psicologia cognitiva, debido a que ésta corriente se ha distinguido
por considerar aspectos de otras ciencias para su andlisis, ademas de intentar superar las
explicaciones del estimulo-respuesta del conductismo tradicional, con el procesamiento de la
informacion que sucede en las personas antes de que lleguen a tomar una decision Kozielecki
(como se citd en Ledn, 1987). Ademas, la psicologia cognitiva se ha encargado de hacer un
analisis sobre las actividades de los procesos mentales superiores, y esto ha contribuido a la

investigacion sobre temas como la toma de decision.

Hay que mencionar ademas que, con el surgimiento de la economia conductual se contribuy6
al andlisis realizado por la corriente cognitiva, debido a que se nombraron a ciertos fenémenos
sesgos Y heuristicos en el razonamiento, que a pesar de ser conocidos no eran explicados por

el conductismo ni la tradicion cognitiva Kahneman & Tversky (como se cit6 en Ledn, 1987).

Por otra parte, Leon (1987), menciona que la toma de decision tiene tres elementos a
considerar que son: la tarea, el decisor y la respuesta. La tarea, constituye el elemento
principal de la toma de decision debido a que corresponde a lo que se pretende realizar, la
tarea es fundamental para pretender poder llegar a comprender la decision de una persona ante
determinada situacion, debido a que se pueden encontrar patrones de conducta que hacen
posible la prediccion de una decision ante situaciones con caracteristicas similares. Cabe
sefialar, que dentro de la tarea, existen tres dimensiones, la complejidad, dinamismo y el

riesgo, las cuales deben ser tomadas en cuenta para un analisis de la respuesta.

La complejidad, es un proceso en el cual se evalua la dificultad que tiene un objetivo de ser
realizado. Por su parte, el dinamismo se refiere a la temporalidad de ejecutar una opcién de
respuesta, por lo que una tarea que se esta pensando en realizar (estatica), pase a llevarse a
cabo (dinamica). Por ultimo, el riesgo se refiere a la evaluacion llevada a cabo a partir de la
informacidn que tiene el sujeto para tomar una decision con el menor riesgo posible Howard
(como se citd en Ledn, 1987). El segundo aspecto a considerar en la toma de decision es el
decisor, el cual tiene la funcion de procesar la informacion obtenida de la tarea a realizar,

aunque se debe tener en cuenta los procesos mentales superiores, debido a que si existe una
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limitacion en alguno de ellos, llegara a afectar la toma de decision. El ultimo aspecto por
considerar es la respuesta, esta es caracterizada por presentarse de diversas formas, pero la

mas comun es verbalizar la opcion preferida del decisor (Leon, 1987).

Status Quo

El status quo estudiado por Kahneman y Tversky esta determinado por la funcion de
valoracion, y se basa en un punto de referencia que tiene la persona al momento de tomar una
decision. La idea del status quo surge al considerar que la mayoria de las veces se prefiere

mantener dicha condicion, en lugar de un posible cambio que pudiera significar una pérdida.

Ahora bien, como se menciono anteriormente, los estudios de Kahneman & Tversky (1987)
formularon conceptos que serian retomados en estudios posteriores, tal es el caso del status
quo, ya que en la teoria de la prospectiva se hace referencia a éste, respecto a la funcion de
valoracion, por ello conviene subrayar que, “los valores son cambios en la riqueza o en el
bienestar mas que en los estados finales” (p. 110), y esta abarcan la magnitud del cambio al
igual que “la posicion medida que sirve como punto de referencia” (p. 110). Asi mismo,
dichos autores mencionan que este punto de referencia es un estado de la persona (en el
presente) al momento de realizar una toma de decisiones basada en un proceso cognitivo,
donde las preferencias que tenga la persona seran dependientes de su status quo, ademas de
que partiendo de las diferentes alternativas, se realiza una evaluacién de las mismas sobre las
ventajas y desventajas respecto a dicho punto de referencia, y con ello afectar la toma de
decision (Chahin, 2016); por ejemplo, suponiendo que una persona tenga la necesidad de
comer en la calle (donde no aceptan tarjeta de crédito o débito) y solamente tenga $100 en
efectivo, la decision de donde comeré dependera de esos $100, ya que si bien la persona puede
tener una cantidad “x” en sus tarjeta de crédito, este dinero no tendria ningtn peso para decidir
entre las opciones que tiene para comer, a menos de que retire efectivo o encuentre algin
establecimiento donde acepten tarjeta (Kahneman, 2003; Pascale & Pascale, 2007; Santiago &
Cante, 2009).

Ademas, como se ha mencionado, los sesgos cognitivos han sido importantes para resaltar los

errores sistematicos cometidos por las personas al momento de tomar cierta decision, es por
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ello que la existencia del sesgo del status quo o status quo bias “...corresponde a una
tendencia a no cambiar el comportamiento a menos que el estimulo sea lo suficientemente
fuerte como para provocarlo” (Muiieton, et al., 2007, p. 6); de igual forma Trelles (2008)
menciona que “... los beneficios asociados a una decisién que involucre un cambio en el
status quo seran subvaloradas, mientras que las pérdidas provenientes del mismo serén sobre
valoradas” (p. 319). Por Ultimo, Manzanal, El Alabi, Milanes & Viginer (2013) mencionan
que debido al sesgo del status quo, las personas prefieren mantener este mismo,
probablemente por un arrepentimiento posterior a la decision, lo cual conlleva a descartar la
informacion que no concuerde con sus preferencias y quedarse con la que si lo hace (sesgo de

la disponibilidad).

Aversion a la pérdida

En relacion con la aversion a la pérdida, fue planteada por Markowitz para la economia, sin
embargo, fue adaptada por Kahneman y Tversky en la teoria de la prospectiva, considerando
aspectos psicolégicos y no solo econémicos; con ello, plantearon una hipdtesis sobre las
pérdidas y las ganancias en cuestiones econdmicas, afirmando que las pérdidas tienen mayor
impacto sobre las personas que las ganancias. Como consecuencia de ello, la aversion a la

pérdida se presenté como un aspecto a considerar en cuestiones de la economia conductual.

Uno de los aspectos principales a considerar en la toma de decisiones econémicas es la
aversion a la pérdida, la cual es establecida como la valoracion que tienen las personas sobre
los bienes que se poseen (Campos, 2017), dicho en otras palabras, se considera con mayor
peso lo que se puede perder a lo que es posible ganar en una situacién determinada
(Montgomery, 2011). Asi mismo, Koszegi & Rabin (como se citd en Lackenbacher, 2016)
proponen que en la aversion a la pérdida existen formas para explicar cémo es que las
personas llegan a tomar una decisién sobre otra, en situaciones en las que se cuenta con una
experiencia previa, es decir, las personas con aprendizajes previos parten de un punto de
referencia o status quo diferente de alguien que no ha tenido una experiencia similar, y a partir
de ello, se pueden llegar a establecer diferentes parametros para tomar una decisién en funcién

de maximizar la utilidad esperada a partir de los resultados previos.
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Asi mismo, en el caso de que la pérdida sea un aspecto tangible (fisico) es valorada mayor, a
diferencia de que sea intangible, debido a que no se tiene un punto de referencia concreto de
aquello perdido. En consecuencia, el componente de la valorizacion es subjetivo, ya que
depende de que el objeto sea percibido como tangible o intangible. Por otra parte, de manera
particular para el caso de aquellos objetos intangibles, se ha afirmado que el valor asignado
por el sujeto, es sustituido por la utilidad misma del objeto, es decir, que la valoracion del

objeto esta dada por el uso del mismo (Arteaga, 2015; Mayorga, 2015).

Por otra parte, con las investigaciones realizadas por Tversky y Kahneman sobre la aversion a
la pérdida, se establece que las personas tienen preferencias subjetivas para tomar una
decision, esto esta relacionado con la eleccidn que tienen las personas al realizar una compra,
debido a que el gasto generado no se percibe como una pérdida si no que con lo adquirido se
percibe una ganancia, dicho en otras palabras si una persona renuncia a $200 por obtener una
chamarra, sélo se podra considerar que hay una pérdida si los $200 son valorados mayor que
la valoracion gue se tenga de la chamarra, a esto se le llamo el efecto de dotacion (Arteaga,
2015; véase también Thaler como se citdé en Castafio, 2018; Kdszegi & Rabin como se citd

en Campos, 2017).

En conclusién, los aspectos psicologicos dentro del proceso de la toma de decisiones son
factores que determinan en cierto sentido la decision, sin embargo, el papel que tiene la
valorizacion, asi como el deseo de ocurrencia por alguna alternativa, son cuestiones que el
decisor toma en cuenta al momento de realizar una eleccién sobre otra. Asi mismo, la aversion
a la pérdida al igual que el status quo, influyen en las preferencias subjetivas de la persona.
También, se puede decir que la toma de decisién no es un proceso aislado, mas bien, es
influenciado por otros procesos cognitivos como los son la aversién a la pérdida y el status
quo, ya que estos factores influyen en el proceso de eleccion del decisor. Por otra parte, éste
ultimo, anteriormente sélo constituia un agente vacio, es decir, los procesos cognitivos no
tenian lugar para su explicacion, dando como resultado la complejizacion de la respuesta en el
momento de decidir. Estos aspectos se deben considerar en la explicacion del comportamiento
de un agente econémico, donde en situaciones similares, diferentes personas podrian llegar a

presentar respuestas iguales. Asi mismo, el papel de los sesgos cognitivos y heuristicos, es de
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igual importancia, ya que interfieren en la toma de decision, asi como en la visualizacion de
las diferentes alternativas, ya que ante una misma situacion, podrian producirse diferentes
respuestas ante agentes con similar status quo, sin embargo, la aversion a la pérdida o
simplemente la percepcion de una “pérdida”, no es la misma entre individuos, debido a su

historia interactiva.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Antes de los trabajos en economia conductual, se concebia al ser humano como un ser
totalmente racional respecto a sus decisiones econdémicas, a raiz del trabajo realizado por
Kahneman y Tversky, se da un cambio de paradigma respecto a la forma en que las personas
toman decisiones, mismas que en sus resultados afectan sus condiciones econémicas, y por

ende su calidad de vida.

En este proceso de toma de decisiones influyen diversos elementos sujetos a investigacion, el
primero es la aversion a la pérdida, en el que se considera que las personas al presentar una
ganancia y una peérdida de la misma magnitud, ponderaran mas la pérdida, es decir valoraran
de manera diferente las pérdidas y las ganancias, siendo las primeras las mas “dolorosas” y las
cuales se tratan de evitar. Por otro lado, dentro de la toma de decisiones se encuentra inmerso
también el concepto del status quo, el cual propone una relacién directa sobre la toma de
decisiones asi como de la aversion a la pérdida, esto significa que el status quo de una persona
es un punto de partida que influye sobre la toma de decisiones, asi como en las preferencias.
Este punto de partida estd determinado por el presente, es decir al momento de realizar una
eleccion entre diversas alternativas, por ello, la persona podra tomar una decision u otra de

acuerdo con éste.

Por otra parte, respecto a un proceso de compra, se establece que la persona tomara en cuenta
tanto sus preferencias, determinadas por su status quo, y a la vez, la aversion a la pérdida;
ademas, entra en juego la valoracion de la persona, esto quiere decir, cuanta deseabilidad se

tiene por la ocurrencia o eleccion de determinada alternativa/compra.

Ademas, dentro del proceso de toma de decisiones, las preferencias subjetivas de las personas
influyen de manera directa sobre sus elecciones diarias, sin realizarse procesos de analisis
complejos, o célculos matematicos exactos para determinar la maximizacion de dicha

alternativa. De igual forma, las ponderaciones subjetivas juegan un componente importante,
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ya que la deseabilidad de ocurrencia o de evitacion de un acontecimiento estaria en funcién de
los componentes anteriores, la deseabilidad podria tener un papel similar a un sesgo cognitivo,
ya que al influir sobre las decisiones el resultado seria tomar decisiones carentes de logica o

simplemente tomadas por intuicién y no bajo una perspectiva racional.

Ahora bien, existen factores que pueden influir en la decision econdmica, uno de ellos es el
efecto de encuadre o efecto framing (Mufieton, Martinez & Loaiza, 2017), el cual hace
referencia a que la forma en que es presentada la informacién que compone una situacion de
decision, puede influir en la alternativa elegida, en este caso, puede facilitar la aversion a la
pérdida o matizarla. A este tipo de fendmeno, Kahneman y Tversky (1979) lo consideraron
parte de lo que llamaron seguro probabilistico. Por ello, se debe considerar que las variaciones
en la presentacion de la informacion, pudiera afectar la conducta econdmica del individuo, al

facilitar la realizacién de un gasto, o la abstencion del mismo.

Por ultimo, las decisiones diarias influyen en la economia de las personas, debido a que no
solo esta forma de elegir se aplica para aquellas situaciones que tienen un bajo impacto en las
condiciones de las personas, sino que se repiten donde se presenta un componente de riesgo,
lo que potencializa el efecto econdmico, y la repercusion en el bienestar de las personas. En
este sentido, la contribucion de la psicologia es tratar de formular nuevas tecnologias con base
en la evidencia cientifica, que favorezcan la toma de decisiones en beneficio de la economia,
salud, medio ambiente, politicas publicas, entre otros temas relacionados con la eleccion de
las personas.



METODO

Objetivo General: Identificar si existen diferencias entre grupos de la carrera de psicologia
de la FES Iztacala, al tomar una decision de tipo economico que involucra la aversion a la

pérdida.

Objetivos especificos:

- ldentificar si existen diferencias entre distintas condiciones experimentales al tomar
una decision de tipo econémico, en alumnos de la carrera de psicologia de la FES
Iztacala.

- ldentificar si existen diferencias entre grupos con diferentes status quo en cada
condicion experimental, al tomar una decisién de tipo econdémico, en alumnos de la

carrera de psicologia de la FES lztacala.

Participantes: Se contemplaron 320 estudiantes de la carrera de Psicologia de la Facultad de
Estudios Superiores Iztacala, del ciclo escolar 2019-2, los grupos estuvieron conformados por

alumnos de 2° y 8° semestres, 160 sujetos por cada uno de estos.

Los criterios de inclusion para la seleccién de los participantes fueron, aprobar todas las
materias correspondientes a semestres anteriores, ademas de tener dos afios mas o dos afios

menos del promedio de edad correspondiente al semestre en curso.

Disefio: El presente estudio se caracteriza por ser de tipo transversal debido a que la
recoleccion de los datos se realizard en un solo momento, asi mismo, se describiran y
analizaran las variables dentro de ese periodo de tiempo. De igual forma serd experimental,
debido a que se buscard comprobar los efectos de la intervencién a realizar, ademas de
manipular la variable independiente. Por altimo, serd un estudio comparativo debido a que se
busca identificar la diferencia entre los grupos establecidos, sometiéndolos a pruebas
estadisticas (Vasquez, 2005).
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Instrumentos: Se les entregd a los participantes un consentimiento informado donde se
explico el objetivo del estudio, asi como diversos puntos para poder participar en dicho
experimento. Asi mismo, se entregd un cuestionario basado en la encuesta realizada por
AMAI con base a un planteamiento similar al INEGI, para determinar el estrato
socioecondémico de una persona, de acuerdo a las caracteristicas fisicas de la vivienda de los
encuestados; este cuestionario consta con un total de 6 preguntas referidas a lo antes
mencionado (ver anexo 2). Para confirmacion del nivel socioeconémico a partir del nivel de
ingresos mensuales se utilizé la clasificacion de Ayuso & Castillo (2017) por lo que se afiadio
una pregunta mas a este cuestionario, la cual fue ¢Cuéles son los ingresos mensuales
aproximados en su hogar?; por Gltimo se hizo uso del experimento planteado por los
investigadores con base a la aversion a la pérdida y status quo, en estudiantes de la carrera de
Psicologia de la FES-I, el cual contenia una serie de instrucciones al igual que una tabla para

que los participantes marcaran el monto que estarian dispuestos a pagar (ver anexo 3).

Materiales: Se utilizaron lapices y plumas para el llenado de los instrumentos.

Variables:

V.l. Semestre en el que se encuentran cursando los alumnos de la carrera de psicologia,
octavo y segundo (status quo).

V.1. Version de la instruccion en la condicion experimental.

V.D. Compra de porcentajes para evitar la pérdida.

Hipotesis:

Hil: Existe diferencia en la compra de porcentajes entre el octavo y segundo semestre de la
carrera de psicologia en la condicion experimental 1.

Hol: No existe diferencia en la compra de porcentajes entre el octavo y segundo semestre de

la carrera de psicologia en la condicion experimental 1.

Hi2: Existe diferencia en la compra de porcentajes entre el octavo y segundo semestre de la

carrera de psicologia en la condicion experimental 2.
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Ho2: No existe diferencia en la compra de porcentajes entre el octavo y segundo semestre de

la carrera de psicologia en la condicion experimental 2.

Hi3: Existe diferencia en la compra de porcentajes entre el octavo y segundo semestre de la
carrera de psicologia en la condicion experimental 3.
Ho3: No existe diferencia en la compra de porcentajes entre el octavo y segundo semestre de

la carrera de psicologia en la condicion experimental 3.

Hi4: Existe diferencia en la compra de porcentajes entre el octavo y segundo semestre de la
carrera de psicologia en la condicion experimental 4.
Ho4: No existe diferencia en la compra de porcentajes entre el octavo y segundo semestre de

la carrera de psicologia en la condicion experimental 4.

Hi5: Existe diferencia en la compra de porcentajes de los alumnos de la carrera de psicologia,
entre las diferentes condiciones experimentales.
Ho5: No existe diferencia en la compra de porcentajes de los alumnos de la carrera de

psicologia, entre las diferentes condiciones experimentales.

Procedimiento

Como muestra total participaron 320 personas, para ello, se buscaron a 160 participantes de
cada semestre (segundo y octavo), que se encontraban cursando el ciclo escolar 2019-2, en la
carrera de psicologia, de la Facultad de Estudios Superiores lztacala, de la Universidad
Nacional Auténoma de México. La entrega de las versiones experimentales, junto con los
consentimientos informados, se realizaba de forma alternada, es decir, se entregaba un juego
de versiones a cada cuatro personas. Para ello, en cada grupo al que se tuvo acceso, se
agradecio por la participacion de los alumnos y al profesor que permitia la aplicacion.
Posteriormente, los investigadores se presentaron con el grupo, mencionando ser egresados de
la carrera de Psicologia; se exponia brevemente el tema de la tesis y la finalidad del
experimento, haciendo énfasis en la importancia de su participacion. Una vez concluido esto,

se agradecia al grupo por participar y se mencionaban los criterios de exclusion, los cuales
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fueron, tener alguna asignatura reprobada en el momento de la aplicacion, y tener 3 afios o
mas 0 menos, con relacién al promedio de edad, del semestre cursado. Ahora bien, a los
alumnos que participaron en la aplicacion, se les entrego un formato de 4 hojas, constituido
primeramente por consentimiento informado (ver anexo 1), donde se estipulan los objetivos de
dicho estudio, asi como condiciones que debia aceptar el participante. Una vez firmado, se les
pidio a los participantes, dieran vuelta hasta la tercera hoja, la cual fue un cuestionario de 7
preguntas con la finalidad de determinar su nivel socioecondémico (ver anexo 2).
Posteriormente, se les indicaba a los participantes que pasaran a la pagina 4, en donde se
encontraba la condicion experimental (ver anexo 3); después, se les solicitd leyeran
atentamente las instrucciones, y en caso necesario, solicitaran la ayuda de los investigadores
para responder la condicion experimental. Una vez concluido el procedimiento, los
investigadores procedieron a recoger los documentos. Por ultimo, se agradecio al personal

docente al igual que a los alumnos por haber participado en dicho experimento.



RESULTADOS

Descripcion de la muestra estudiada

A continuacion, se exponen los resultados descriptivos de la totalidad de los participantes. En

primer lugar, las tablas 1 a la 5 muestran los resultados sociodemogréaficos de la muestra de

alumnos.
Sexo
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
| I I
Vélido Hombre 84 26,3 26,3 26,3
Mujer 236 73,8 73,8 100,0
Total 320 100,0 100,0
Tabla 1. Sexo.

La tabla nimero uno representa la cantidad total de participantes acordes al sexo. Como se

puede observar, la muestra de mujeres es casi tres veces superior a la de hombres, ya que de

los 320 casos recabados, 236 son mujeres, mientras que solo 84 fueron hombres.
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Edad
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
I I I
Vélido 17,00 1 3 3 3
18,00 69 21,6 21,6 21,9
19,00 64 20,0 20,0 419
20,00 26 8,1 8,1 50,0
21,00 67 20,9 20,9 70,9
22,00 74 231 231 94,1
23,00 19 5,9 5,9 100,0
Total 320 100,0 100,0
Tabla 2. Edad

Por otro lado, la tabla dos presenta la distribucion de los participantes de acuerdo a su edad. El
alumnado de segundo semestre se encuentra en su mayoria en los 18 y 19 afios, mientras que
en el caso de octavo semestre, la mayoria se encuentra con 22 afios, el cual es un afio mayor al

considerado en el semestre.
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Nivel Socioeconémico

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
I I I

Valido D 5 1,6 1,6 1,6
D+ 14 4,4 44 5,9
C- 50 15,6 15,6 21,6
C 83 259 259 47,5
C+ 96 30,0 30,0 775
A/B 72 22,5 22,5 100,0

Total 320 100,0 100,0

Tabla 3. Nivel Socioeconémico
La tabla tres, representa los datos recabados por el cuestionario AMAI respecto al nivel
socioecondémico de los estudiantes; como se puede observar de los 320 casos, la mayoria de
ellos se encuentran en los Gltimos tres niveles (C, C+ y A/B), esto indica que el 78.4 % de la
poblacion percibe un nivel socioeconémico superior al medio, al momento de la aplicacion del

mismo.
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Ultimo grado de estudios del jefe o jefa del hogar

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
I I I

Vélido Sin Instruccion 2 ,6 ,6 ,6
Primaria Incompleta 11 3,4 3,4 41
Primaria Completa 29 9,1 9,1 13,1
Secundaria Incompleta 8 2,5 2,5 15,6
Secundaria Completa 25 7,8 7,8 23,4
Preparatoria Incompleta 30 9,4 9,4 32,8
Preparatoria Completa 74 23,1 23,1 55,9
Licenciatura Incompleta 34 10,6 10,6 66,6
Licenciatura Completa 93 29,1 29,1 95,6
Posgrado 14 4.4 4.4 100,0

Tabla 4. Nivel de estudios del jefe de familia
Asi mismo, la tabla 4 presenta el nivel maximo de estudios del jefe de familia de los alumnos,
observandose que el 22.8% se encuentran en la educacién basica, mientras que el 32.5% tiene
un nivel medio superior, por su parte, la mayoria de la muestra reporta un nivel de estudios

superior con un 44.1%, finalmente, existe un 0.6% que representa a los jefes de familia sin

instruccion educativa.



Ingresos Mensuales

Ingresos Porcentaje Porcentaje
mensuales Frecuencia Porcentaje valido acumulado
$0-10,000 185 57.8125 57.8125 57.8125
$10,001- 63 19.6875 19.6875 775
$20,000

$20,001- 24 7.5 7.5 85.0
$30,000

$30,001, 8 25 25 87.5
$40,000

$40,001- 6 1.875 1.875 89.375
$50,000

$50,001- 0 0 0 89.375
$60,000

$60,001- 1 3125 3125 89.6875
$70,000

$70,001- 1 3125 3125 90.0
$80,000

$80,001- 1 3125 3125 90.3125
$90,000

$90,001- 1 3125 3125 90.625
$100,000

No validos 30 9.375 9.375 100.0
Total 320 100.0 100.0

Tabla 5. Ingresos mensuales
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La tabla 5 muestra el ingreso total de las familias de los estudiantes participantes, en ella se
observa que el 57.8% de las familias tienen un ingreso igual o0 menor a $10,000, por su parte,
el 27.2% de las familias de los participantes, tienen un ingreso mensual entre $10,001 y
$30,000, mientras que solo el 5.62% tienen ingresos superiores a $30,000. Cabe resaltar que el

9.4% no reportd cual era el ingreso mensual de su familia.

Frecuencia de compra por version.

Condicién Experimental 1

N Segundo

W Octavo

Frecuencia de compra
= L I ¥ L - O - - F

1] 1 2 3 4 5 & 7 S ] 10
Porcentaje de compra

Graéfica 1. Frecuencia de compra entre segundo y octavo semestre, condicion

experimental 1.

La gréafica namero uno representa la frecuencia del porcentaje de compra entre los alumnos de
segundo semestre y los de octavo en la primera condicion experimental. Como se puede
observar de los 80 alumnos, 16 de ellos, el 20% de la muestra para esta condicién, decidieron
mantener la probabilidad del evento no deseado sin cambio, por lo que no realizé ninguna
compra; por otro lado, para la compra que permitia disminuir la probabilidad del evento no
deseado 1%, seis alumnos de segundo semestre y cinco de octavo optaron por esta compra,;
como se puede observar los alumnos de segundo semestre compraron mas que los de octavo
en los primeros porcentajes, pero al llegar al dltimo porcentaje de compra, sélo los 7 alumnos

de octavo semestre realizaron la compra en su totalidad.
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Frecuencia de compra por version.
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Gréfica 2. Frecuencia de compra entre segundo y octavo semestre, condicion

experimental 2.

La gréafica numero dos representa la frecuencia del porcentaje de compra entre los alumnos de
segundo y de octavo semestre en la condicion experimental dos. Como se puede observar, al
igual que en la primera versién, los alumnos que decidieron no realizar ninguna compra
fueron los mismo para cada semestre, es decir, 20 de los 80 alumnos eligieron mantener la
probabilidad del evento no deseado sin cambio. Ahora bien, como se puede observar, los
alumnos de octavo semestre realizaron mas compras de porcentajes en los valores 1, 3, 5, 6, y
7, de éstos, en los dos ultimos, no se presentan compras por parte de los alumnos de segundo
semestre, sin embargo, para la compra total, que implicaria evitar toda probabilidad de

pérdida, solo alumnos de segundo semestre realizaron la compra.
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Condicién Experimental 3
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Grafica 3. Frecuencia de compra entre segundo y octavo semestre, condicion

experimental 3.

La gréafica numero tres representa la frecuencia del porcentaje de compra entre los alumnos de
segundo semestre y los de octavo en la condicidn experimental tres. Como se puede observar,
es mayor la cantidad de alumnos de segundo semestre que decidieron mantener la
probabilidad del evento no deseado sin cambio, en comparacion con los de octavo, llegando a
ser un poco mas del doble. Por otra parte, en el caso del porcentaje 2, son 14 alumnos de
segundo semestre los que decidieron comprar hasta este valor acumulado, mientras que
solamente 7 alumnos de octavo semestre realizan dicha compra, sin embargo, para el
porcentaje final, aunque pocos, fueron los alumnos de octavo los que compraron méas que los

de segundo.
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Condicién Experimental 4
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Gréfica 4. Frecuencia de compra entre segundo y octavo semestre, condicién
experimental 4.

La grafica numero cuatro representa la frecuencia del porcentaje de compra entre los alumnos
de segundo semestre y los de octavo en la condicidén experimental cuatro. Como se puede
observar, las personas que decidieron mantener la probabilidad del evento no deseado sin
cambio, fueron de frecuencias muy similares, aunque los alumnos de octavo semestre
presentan la mayor. Sin embargo, para los porcentajes posteriores la frecuencia de compra
disminuye hasta el 7%. Para el caso de segundo semestre, los alumnos no realizaron ninguna
compra en los porcentajes que van del 6% al 9%, y fue solo un alumno de este semestre el que

decidié comprar la totalidad de los porcentajes.

Resultados estadisticos de la comparacion entre grupos

Con la finalidad de identificar diferencias entre los grupos de segundo y octavo semestre, se
utilizé la prueba U de Mann-Whitney, la decision de utilizarla se tom6 con base en los
resultados de la prueba de normalidad Shapiro-Wilk, el resultado muestra que en las cuatro
condiciones experimentales el nivel de significancia fue de p<.000, por lo tanto, se rechaza
que las distribuciones de los datos en cada una de las condiciones experimentales sean

normales.
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La prueba U de Mann-Whitney para cada una de las condiciones experimentales arroja que el
nivel de significancia para la condicién experimental 1, 2, y 4 es de p<.156, p<.747, y p<.307
respectivamente, por lo que, en todos estos casos se rechaza la hipdtesis alterna y se acepta la
hipdtesis nula. En el caso de la condicion experimental 3, el resultado de la prueba es de

p>.048, por lo que se acepta la hipotesis alterna, y se rechaza la hipotesis nula.

Finalmente, con la finalidad de identificar si existian diferencias entre las compras realizadas
de los alumnos para cada condicion experimental, se aplicd la prueba Kruskal-Wallis para la
totalidad de la muestra estudiada, la decision de utilizar esta prueba también se tomo con base
en los resultados de la prueba de normalidad Shapiro Wilk, la cual como se menciond
anteriormente no presentaba el nivel de significancia requerido. El resultado de la prueba
Kruskal-Wallis muestra que el p<.260, por lo tanto, no existen diferencias significativas entre
los grupos de cada condicion experimental, en consecuencia, se acepta la hipétesis nula y se

rechaza la alterna.



DISCUSION

Los resultados de la presente investigacion son congruentes con las aseveraciones planteadas
por diversos autores, Kahneman y Tversky (1979); respecto a que los seres humanos toman
decisiones limitadas por los factores psicoldgicos que impiden una eleccién racional. Por ello,
en la presente investigacion, los sujetos experimentales no consideran la poca probabilidad de
ocurrencia del evento de pérdida, y como resultado, deciden realizar la compra parcial de los
porcentajes. Por el contrario, aquellos sujetos que se supondria actuaron racionalmente no
debieron presentar compras, o comprar la totalidad del porcentaje para evitar la pérdida, sin
embargo, se presentan compras parciales en la mayoria de la muestra, en cada una de las

condiciones experimentales (ver tabla 6).

Condicién Experimental Porcentaje de no compra Porcentaje de compra
Condicién Experimental 1 20% 80%
Condicién Experimental 2 25% 75%
Condicién Experimental 3 17.5% 82.5%
Condicion Experimental 4 23.8% 76.2%

Tabla 6. La tabla representa el porcentaje de compra de en cada condicion experimental.

En relacidn con el status quo, a pesar de que la mayoria de los participantes tienen un gran
porcentaje de compra no existen diferencias significativas entre los alumnos de 2do y 8vo
semestre, esto podria deberse al hecho de que el grado de avance en los estudios
universitarios, es un objeto intangible, es decir, no es algo que se pueda poseer fisicamente,
por lo tanto, es una condicidn valorada subjetivamente por cada persona. Ahora bien, si el
status quo fuese un factor que influyera en la decision de compra de manera consistente,
deberia haberse presentado en todos los grupos, sin embargo, no es asi debido a que solo se

presentaron diferencias significativas en la condicion experimental 3, aunado a ello, se deben
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considerar errores metodoldgicos en el procedimiento que podrian tener un efecto sobre el
resultado presentado en las distintas condiciones experimentales, las cuales se expondra mas

adelante.

Ahora bien, otro elemento a considerar es la variacion de las condiciones experimentales, ya
que, de acuerdo al efecto de encuadre, la respuesta de una decision podria ser diferente debido
a la presentacion de la informacion, sin embargo, los resultados muestran que no hay
diferencia en las distintas condiciones experimentales, por lo tanto, no se puede inferir que la

presentacion de la informacion interfiere en las decisiones econdmicas.

De igual forma, respecto a los sesgos cognitivos, Pereira (2015) menciona que una persona
estaria dispuesta a vender algo que es de su propiedad a un mayor precio, a diferencia del
dinero que pagaria en caso de quererlo comprar (sesgo del status quo). Dicho sesgo esta
relacionado con los resultados obtenidos, debido a que la valoracién del esfuerzo es diferente
para el caso de los alumnos de octavo semestre, ya que han cursado mas de tres afios en la
carrera, mientras que los de segundo semestre tienen una menor trayectoria escolar, por
consiguiente, la valoracion respecto a su condicion académica debiera ser diferente, esto
podria ser una posible explicacion a las diferencias en la compra entre ambos semestres, sin

tomar en cuenta las diferentes condiciones experimentales.

Por otro parte, las condiciones experimentales presentaban diversos precios, para disminuir o
aumentar la probabilidad de evitar el evento no deseado, sin embargo, como se observo, la
mayoria de los participantes no compraban los porcentajes de mayor costo monetario, por ello,
predomina la compra en los costos mas bajos, por lo tanto, se puede decir que
independientemente del costo, las personas como respuesta casi automatica evitan la pérdida
(Santiago & Cante, 2009).

Asi mismo, estas compras no son razonadas, si el participante se comportara bajo las premisas
de la economia clasica (homo economicus), el resultado hubiera sido evitar la compra o
realizarla en su totalidad. Esto puede explicarse bajo las premisas expuestas del heuristico de
la representatividad (Santiago & Cante, 2009), dicho sesgo expone que un determinado
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acontecimiento se cataloga por sus caracteristicas percibidas, y no por su probabilidad de

ocurrencia, lo cual es un indicador de una eleccion irracional.

En conclusion, la teoria de la prospectiva permite explicar parcialmente parte del
comportamiento humano en decisiones economicas, el presente trabajo se enfoco en la
aversion a la pérdida y su relacion el status quo, asi como las diferencias que pudieran
encontrarse para evitar la pérdida ante distintas formas de la presentar informacion. Los
resultados muestran congruencia parcial con los paradigmas de la economia conductual, las
decisiones econdmicas, no son guiadas en todas las ocasiones en términos de probabilidad de
ocurrencia racional, lo que abre la posibilidad de realizar investigacion respecto a los
heuristicos y los sesgos cognitivos, sin embargo, se debe delimitar con precisién las respuestas
congruentes y observables con estos paradigmas, con el fin de recabar evidencia relativamente

confiable de su existencia, e influencia en la conducta.

Limitaciones

Por lo que se refiere a las limitaciones de la presente investigacion, se observaron errores
metodoldgicos que probablemente influyeron en los resultados obtenidos, en primer lugar se
debe considerar la dificultad de las instrucciones en las condiciones experimentales, ya que al
ser redactadas, se debe contemplar posibles limitaciones en la comprensién lectora de los
participantes, debido a que en diversas ocasiones se consultaba a compafieros alumnos, o a los
investigadores, para definir aquello que se debia de realizar, influyendo por ende en la
respuesta individual; por ello, en caso de entregar instrucciones escritas, se propone
simplificarlas, y realizar las aplicaciones de manera individual, aislando al participante, con el

fin de controlar este tipo de variables extrafias.

De igual forma, se pudo comprobar que la mayoria de los ingresos familiares mensuales de los
participantes era de aproximadamente $10,000, 0 menos pesos mexicanos; por lo tanto, las
cantidades planteadas en las condiciones experimentales, pudieran resultar demasiado
onerosas, lo que probablemente, también contribuyé a una mayor compra en los primeros

porcentajes de cada condicion. De ahi que, los resultados no podian ser analizados con
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pruebas paramétricas, ain y cuando se cumplia con el nivel de medicién, y la cantidad de
casos requeridos para ello.

Propuestas

Con respecto a las propuestas que se desprenden de la presente investigacion, se recomienda
la implementacion de una metodologia mas estricta que permita tener mayor control sobre
variables extrafas, para ello, se sugiere que la instruccion sea de forma oral e individual, lo
que permita eliminar la posibilidad de cualquier tipo de influencia externa al decisor, asi como

la comprension total de la situacion hipotética.

Asi mismo, se propone modificar las cantidades de compra, para que estas se ajusten a la
realidad econémica de la mayoria de la muestra estudiada, ya que los costos planteados en las
condiciones experimentales probablemente resultaban demasiado grandes, lo que en
consecuencia permitia que la mayor parte de quienes respondian en funcién de la aversion a la

pérdida, lo hicieran con costos menores.

Finalmente, se propone que con los ajustes antes mencionados, se apliqgue a muestras de
distintas carreras, planteles, o educacion privada y publica, ya que las respuestas de los
individuos pudieran variar en funcién de los costos que les han supuesto sus distintas
formaciones, o por otro lado, el gasto constante que implica una colegiatura académica para la
instituciones de formacion privada. En consecuencia, estas variaciones pudieran abrir la
posibilidad de estudiar con mas detalle el papel que tiene el esfuerzo y la valoracion del
mismo en la aversion a la pérdida, y por ende, contribuir en la comprension de la forma en que

las personas toman decisiones de tipo econémico.
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Carta invitacion y consentimiento informado
Fecha:

A usted se le esta invitando a participar en una investigacion sobre economia conductual.
Antes de decidir si participa o no, debe leer y comprender la finalidad de la investigacion.
Este proceso se conoce como consentimiento informado. Siéntase con absoluta libertad
para preguntar sobre cualquier aspecto que le ayude a aclarar sus dudas al respecto. Una
vez que haya comprendido el estudio y si usted desea participar, entonces se le pedira
firme el formato de consentimiento, para ello, por favor lea con cuidado los siguientes
puntos:

I. El procedimiento de la presente investigacion consiste en: 1) recibir la invitacion e
informacidn sobre el propdsito del presente estudio, de ser necesario se hara la aclaracion
de dudas, 2) se realizara la Firma del Consentimiento Informado, 3) recibird la
explicacion sobre el procedimiento mediante el cual se hara la investigacion, 4) teniendo
toda la informacion necesaria, se procederad a su organizacion, procesamiento y analisis,
5) es preciso aclarar que los resultados obtenidos en la investigacion podran ser
publicados.

II. En cuanto a las molestias 0 los riesgos esperados, la presente investigacion no
conlleva riesgos sobre su salud o bienestar psicoldgico. Sin embargo, responder ciertas
preguntas podrian causarle incomodidad, en caso de experimentarla y desear interrumpir
sus respuestas hagalo libremente informando de ello al investigador.

I11. Los beneficios que puedan observarse son los siguientes: A partir de los resultados
obtenidos sera posible desarrollar tecnologia que favorezca la toma de decisiones
economicas.

IV. Usted podra recibir respuesta a cualquier pregunta y aclaracion ante cualquier duda
acerca de los procedimientos, riesgos, beneficios y otros asuntos relacionados con la
investigacion y la confidencialidad de su informacion.

V. Su participacion en este estudio es voluntaria y usted se encuentra en completa
libertad de retirar su consentimiento en cualquier momento y dejar de participar en el
estudio, sin que por ello se creen perjuicios hacia su persona.

VI. Por Gltimo, usted no tendrd que hacer ningin gasto durante el estudio y no recibira
pago por su participacion. En caso de existir gastos adicionales relacionados al
procesamiento y publicacion de los resultados, éstos seran absorbidos por el presupuesto
de la investigacion.
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Yo, he leido y comprendido la

informacion anterior y mis preguntas han sido respondidas de manera satisfactoria. He
sido informado y entiendo que los datos obtenidos en el estudio pueden ser publicados o
difundidos con fines académicos y cientificos. Convengo en participar voluntariamente
en este estudio.

Firma del participante.

Firma del testigo.

Firma del investigador.

Firma del investigador.
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Instrucciones: A continuacion se le presenta una serie de preguntas, lea atentamente cada una
de ellas y respondan con veracidad, si tiene alguna duda puede consultar a los investigadores
para aclarar sus dudas.

Sexo: Edad: Semestre:

1. ¢ Aproximadamente a cudnto ascienden los ingresos mensuales en tu hogar?

2. Pensando en el jefe o jefa de hogar, ¢cual fue el ltimo afio de estudios que aprobd en
la escuela?

a) Sin Instruccién b) Preescolar  c) Primaria Incompleta  d) Primaria Completa
d) Secundaria Incompleta  €) Secundaria Completa e) Preparatoria Incompleta
e) Preparatoria Completa  f) Licenciatura Incompleta g) Licenciatura Completa

h) Posgrado
3. ¢ Cuantos bafios completos con regadera y W.C. (excusado) hay en esta vivienda?
a) 0 b) 1 c) 2

4. ¢ Cuantos automaviles o camionetas tienen en su hogar, incluyendo camionetas
cerradas, o con cabina o caja?

a) 0 b)1 c) 2

5. Sin tomar en cuenta la conexion movil que pudiera tener desde algun celular ¢este
hogar cuenta con internet?

a) no tiene b) si tiene

6. De todas las personas de 14 afios 0 mas que viven en el hogar, ¢cuantas trabajaron en
el ultimo mes?

a 0 b) 1 C)2 d) 3 e)4d
7. En esta vivienda, ¢cuantos cuartos se usan para dormir, sin contar pasillos ni bafios?

a) 0 b) 1 )2 d) 3 e) 4



Universidad Nacional Autonoma de México
Facultad de Estudios Superiores Iztacala
Carrera de Psicologia

A continuacion se le presenta un caso hipotético:

La UNAM presenta sobrepoblacion ya que no puede brindar sus servicios a toda la demanda
universitaria, por lo cual la institucion ha optado por realizar un sorteo en el que todos los
alumnos inscritos han entrado al mismo. Este sorteo se realizard dando de baja al 10% del
alumnado, por lo que si usted resulta seleccionado, se eliminaran todos los avances que tengan
hasta el momento en la licenciatura respectiva, es decir, como si nunca hubieran ingresado a la
misma. Sin embargo, existe una opcién en la cual usted puede comprar porcentajes para
disminuir la probabilidad de ser seleccionado. A continuacion, se presenta una tabla con el
costo de cada porcentaje que usted puede adquirir. Si usted desea adquirir algin porcentaje es
importante que considere que cada nueva compra se ira sumando a la anterior, por lo cual
deberad de comenzar a adquirir desde los porcentajes mas altos a los mas bajos. El pago debe
realizarse a méas tardar en la semana posterior a la compra y en una sola exhibicion sin
excepciones. Marque con una X los niveles que usted compararia. Si no desea realizar
ninguna compra deje la tabla en blanco.

Si usted quiere reducir el porcentaje al: Usted debera pagar: Nivel de compra
9% $500

8% $1,000
7% $3,500
6% $5,000
5% $10,000
4% 1$20,000
3% $40,000
2% $40,000
1% $60,000
0% $60,000
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A continuacion se le presenta un caso hipoteético:

La UNAM presenta sobrepoblacion ya que no puede brindar sus servicios a toda la demanda
universitaria, por lo cual la institucion ha optado por realizar un sorteo en el que todos los
alumnos inscritos han entrado al mismo. Este sorteo se realizard dando de baja al 10% del
alumnado, por lo que si usted resulta seleccionado, se eliminaran todos los avances que tengan
hasta el momento en la licenciatura respectiva, es decir, como si nunca hubieran ingresado a la
misma. Sin embargo, existe una opcién en la cual usted puede comprar porcentajes para
disminuir la probabilidad de ser seleccionado. A continuacion se le presenta una tabla con
el porcentaje que es posible adquirir, asi como el precio que corresponderia a cada uno de los
niveles de compra hasta llegar al 0% de ser seleccionado. El pago debe realizarse a méas tardar
en la semana posterior a la compra y en una sola exhibicion sin excepciones. Marque con una
X el nivel que usted compraria. Si no desea realizar ninguna compra deje la tabla en
blanco.

Si usted quiere reducir el porcentaje al: | Usted debera pagar: Nivel de compra
9% $500

8% $1,500
7% $5,000
6% $10,000
5% $20,000
4% $40,000
3% $80,000
2% $120,000
1% $180,000
0% $240,000
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A continuacion se le presenta un caso hipotético:

La UNAM presenta sobrepoblacion ya que no puede brindar sus servicios a toda la demanda
universitaria, por lo cual la institucion ha optado por realizar un sorteo en el que todos los
alumnos inscritos han entrado al mismo. Este sorteo se realizara dando de baja al 10% del
alumnado, por lo que si usted resulta seleccionado, se eliminaran todos los avances que tengan
hasta el momento en la licenciatura respectiva, es decir, como si nunca hubieran ingresado a la
misma. Sin embargo, existe una opcién en la cual usted puede comprar porcentajes para
aumentar la probabilidad de no ser seleccionado. A continuacién, se presenta una tabla con
el costo de cada porcentaje que usted puede adquirir. A cada nueva compra se debe sumar la
anterior, y debe ir del costo mas bajo al mas alto. El pago debe realizarse a mas tardar en la
semana posterior a la compra y en una sola exhibicion sin excepciones. Marque con una X los
niveles que usted compararia. Si no desea realizar ninguna compra deje la tabla en blanco.

Si usted quiere aumentar la probabilidad al: | Usted debera pagar: Nivel de compra
91% $500
92% $1,000
93% $3,500
94% $5,000
95% $10,000
96% $20,000
97% $40,000
98% $40,000
99% $60,000
100% $60,000
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A continuacion se le presenta un caso hipotético:

La UNAM presenta sobrepoblacion ya que no puede brindar sus servicios a toda la demanda
universitaria, por lo cual la institucion ha optado por realizar un sorteo en el que todos los
alumnos inscritos han entrado al mismo. Este sorteo se realizara dando de baja al 10% del
alumnado, por lo que si usted resulta seleccionado, se eliminaran todos los avances que tengan
hasta el momento en la licenciatura respectiva, es decir, como si nunca hubieran ingresado a la
misma. Sin embargo, existe una opcién en la cual usted puede comprar porcentajes para
aumentar la probabilidad de no ser seleccionado. A continuacion se le presenta una tabla
con el porcentaje que es posible adquirir, asi como el precio que corresponderia a cada uno de
los niveles de compra hasta llegar al 100% de no ser seleccionado. El pago debe realizarse a
mas tardar en la semana posterior a la compra y en una sola exhibicion sin excepciones.
Marque con una X el nivel que usted compraria. Si no desea realizar ninguna compra deje
la tabla en blanco.

Sli usted quiere aumentar el porcentaje | Usted debera pagar: Nivel de compra
al:

91% $500
92% $1,500
93% $5,000
94% $10,000
95% $20,000
96% $40,000
97% $80,000
98% $120,000
99% $180,000
100% $240,000
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