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Neuroeconomia (ll): de la toma de decisiones

Huco R. MANcuso

En el primer numero del corriente afio’ abordamos el analisis epistemoldgico y metodoldgico de
la relacion entre las finanzas, las neurociencias y la teoria psicolégica relativa a la toma de deci-
siones. En dicha indagacion nos formulamos algunas preguntas simples pero cruciales referi-
das en especial a la relacion entre la toma de decisiones, el gasto en consumo vy la inversiéon
financiera? atendiendo en particular a las distorsiones cognitivas especialmente al comprar o
vender dichos instrumentos en especie o virtuales. Sin embargo, aunque esencial, esta prime-
ra heuristica es una condiciéon necesaria pero aun no suficiente para tener una idea mas clara
y precisa de como se forman tales distorsiones y cuales serian las causas que las generaron.

La neuroeconomia y las disciplinas conexas se desarrollaron principalmente utilizando una
metodologia fundamentalmente estadistica y eminentemente cuantitativa —incluso en exce-
so—. No obstante, la principal critica que se formula, en este sentido, coherente con el con-
texto economicista, es el altisimo costo de los llamados experimentos neuroeconémicos, cen-
trados en el cuantitivismo mas crudo y extremo y no, como hubiese sido preferible, en lo pri-
mitivo de las hipotesis con escaso sino nulo poder interpretativo.

Sin embargo, fue sobradamente contrastado positivamente (y con muestrarios experimenta-
les notables) el hecho de que las emociones estan en la base de nuestras decisiones parti-
cularmente cuando las variables de tales decisiones implican dinero o activos equivalentes o
cuando el individuo supone que tomar tal decision implicara una ventaja econémica que no
deja de ser, en definitiva, una ventaja adaptativa.

Resulta contraintuitivo verificar que no son, principalmente, los calculos econémicos racionales y
las formulas algoritmicas las que determinan la toma de decisiones a favor o en contra de una
determinada inversién sino la suposicion de que esa operacion producira una ganancia iniguala-
ble en una situacion absolutamente inesperada y (supuestamente) desapercibida para la mayoria
de los mortales. Esta confirmacion se evidencia por pequefias sefiales observadas en dichos
experimentos y provenientes de nuestra actividad bioldgica bajo la forma de sensaciones y emo-
ciones absolutamente bésicas y primitivas por lo que la neuroeconomia se pregunta también si
existe alguna posibilidad de evitar ese primitivismo congénito en las decisiones financieras. Por
lo tanto, una comprensiéon profunda de cémo la actividad biolégica influye en las decisiones finan-
cieras puede conducir a una optimizacion de las propias decisiones. Y, mas precisamente, este
proceso de optimizacion puede realizarse mediante técnicas especificas. Segun Pratellesi:

1) observar y tomar conciencia de las decisiones éptimas y no éptimas; llevar un "diario de deci-
siones" para este propésito puede ser util y muy recomendable;

2) identificar los "precursores emocionales" de las decisiones 6ptimas y no éptimas, que pueden
estar vinculadas a la educacion para el entrenamiento, las tendencias genéticas, las hormonas,
la dieta, la calidad del suefio, el desempefio financiero positivo reciente o incluso las emociones
primarias y primitivas.

3) poner en marcha un "plan de comportamiento" para minimizar los errores identificados y come-
tidos. [10, p 18]

1 Véase: Neuroeconomia (I): aproximacion heuristica. Acta Psiquiatr Psicol Am Lat; 2021: 67 (1): 1-4.
2 Se remite nuevamente, como una introduccién minima, a: Lindstrom, M [4]; Loewenstein [5]; Loewenstein et al [6];
Santori [11]; y Pratellesi [10].
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A estas técnicas se le suma también un proceso de reajuste psicolégico que puede reducir las
distorsiones que surgen durante el proceso de toma de decisiones en el ambito financiero que se
basa en un posicionamiento critico, propio de una epistemologia de la sospecha constante y en
expectativas flexibles tal como demuestra el estudio de la evolucion de ciertas variables: en efec-
to, es por ello que las primas de riesgo, por ejemplo, varian en el tiempo en positivo o negativo.

Por ende, incorporar al proceso de toma de decisiones una estructura de comportamiento sis-
tematico, centrado en la conciencia y en la advertencia explicita de que las emociones y las
sensaciones influyen en él, lo hace decididamente mas «anti fragil» y resiliente a las contin-
gencias, permitiendo asi un acercamiento a eventos inesperados (interpretados generalmen-
te como negativos) basandose en la curiosidad intelectual y en la aceptacion de lo eventual
mas que en el miedo y el panico.?

Pero lo curioso es que esta reaccion «critica y flexible» no ocurre sin un posicionamiento acti-
vo, similar al necesario para una investigacion cientifica. No se da inmediatamente ni de modo
simple. Este es sélo uno de los muchos ejemplos de cémo, en la esfera econémica, a dife-
rencia de lo que sostenian las teorias econémicas clasicas, el ser humano no es un ser (tan)
racional. Este rechazo a una racionalidad rigida es la base de la bio-neuro-economia interdis-
ciplinar que tiene como objetivo construir un modelo bioldgico de los procesos de toma de deci-
siones en el ambito estrictamente econdmico con el objetivo general de comprender como los
cerebros humanos toman decisiones. A diferencia de la economia clasica que afirmaba que los
individuos, naturalmente, al hacer elecciones, tienden a maximizar sus intereses y minimizar
las pérdidas la neuroeconomia muestra como, en la toma de decisiones, nuestro cerebro tiene
en cuenta, ademas de la razén cuantitativo-abstracta, otro elemento fundamental: las emocio-
nes. A través de las imagenes cerebrales la neuroeconomia ha sacado a la luz el hecho de
que, incluso en el campo econdmico, estamos influenciados no sélo por consideraciones y cal-
culos abstractos y racionales, sino también por emociones «animales» (como el miedo y el
hambre) y por otras mas sofisticadas y complejas (como el deseo de riesgo, la ambicion, el
arrepentimiento y la confianza) y principalmente por los afectos, las relaciones interpersonales
e incluso por los principios éticos y hasta por las creencias ideoldgicas y religiosas.*

Segun M. Kosfeld [3] resulta claro que la secrecion de oxitocina (la popularmente llamada «hor-
mona del amor») da un extraordinario impulso de confianza al punto tal que, en las inversiones
financieras, mas que un calculo racional o contable es la confianza instintiva lo que nos impul-
sa a invertir una suma en lugar o en otro. Durante el experimento narrado se observé que las
personas que recibieron una dosis del neuropéptido invirtieron mas dinero que las personas que
recibieron un placebo.’ La oxitocina no habia hecho que los inversores fueran mas racionales,

3 En la obra citada, Pratellesi [10] se pregunta, ademas «;,Como determinamos nuestras elecciones? ;Coémo eva-
luamos los posibles riesgos? Y, sobre todo, ,cuantas y qué variables tenemos en cuenta a la hora de poner nuestras
billeteras en la mano? Estas son algunas cuestiones fundamentales sobre las que se cuestiona la neuroeconomia,
una disciplina que desde hace unos 20 afios -la primera conferencia se realizé en 1997- investiga nuestra forma de
tomar decisiones.» [3, p 21]. Es decir, las decisiones financieras y econdémicas en general responderian a una matriz
comun de toma de decisiones que excede lo puramente econdmico. Esta traduccioén, asi como las sucesivas, es pro-
pia salvo eventual indicacion en contrario.

4 Es de notar que estos sentimientos y estas emociones fueron seriamente dafiadas o modificadas precisamente por
las experiencias traumaticas del largo lockdown reciente (2020—2021) aumentandose, merced a la virtualizacion y
al distanciamiento social un espiritu crudamente economicista y materialista vulgar, relegandose las practicas simbo-
licas superiores, desde el arte a la religion pasando por la recreacion fisica y las relaciones interpersonales.

5 La oxitocina produciria al caracter efectos analogos a los de la adrenalina para la destreza fisica la velocidad y la
reaccion psicomotriz. Véase Mason [8].
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las probabilidades de éxito eran siempre las mismas, pero ellos estaban, simplemente, mas
seguros. La neuroeconomia intenta asi comprender la base neuroquimica de nuestras elec-
ciones, mostrando como en el «calculo» final que conduce a una deliberacion de caracter
economico, nuestro cerebro da la palabra no solo a las areas racionales con sus numeros
contables sino también a las areas irracionales portadoras de las emociones: «(...): antes de
invertir, también podemos usar una calculadora, pero nos sera dificil darle la ultima palabra»
[3, p 675].

De esta manera la neuroeconomia confluye, confundiéndose, con los estudios neurolégicos
y psicologicos referidos a la toma de decisiones. Elegir, cuando quien elige considera tras-
cendental esa eleccion, implica siempre una fuente de ansiedad y angustia la misma tratada
por siglos en sede filoséfica y que encontrd su formulacion mas acabada con los autores exis-
tencialistas, desde Blas Pascal (1623-62) y Sagren Kierkegaard (1813-55) hasta Jean Paul
Sartre (1905-80) y Albert Camus (1913-60), pasando por la metafisica existenciaria de Martin
Heidegger (1889-1976) y estética existencialista de Luigi Pareyson (1918-91).6

Estos pensadores trataron desde distintos puntos de vista la «apuesta» implicada en toda
eleccién existencial que el ser humano (el homo economicus, el zodén politikén, el honnéte
homme o el Dasein) debe tomar a lo largo de su vida y en la cual se juega éticamente e inclu-
S0 —segun las creencias— la misma inmortalidad de su alma o su condena eterna. En este
sentido, obviamente, también son igualmente angustiantes las decisiones «importantes» de
la vida, ya sea tener un hijo, casarse, emigrar o elegir una carrera profesional; pero, curiosa-
mente, también resulta muchas veces critica la toma de decisiones aparentemente mas
banales si bien relevantes, pero en las que no esta en peligro ni nuestra vida bioldgica ni
nuestra reputacion social. Estas otras decisiones también «importan»: llegar a tiempo al tra-
bajo, encontrar un lugar para estacionar el automovil; comer carne o pescado... Salvo excep-
ciones, pueden no resultar tan angustiantes. Incluso, siendo tan simples y rapidas, pueden no
parecer ni siquiera decisiones, pero precisamente por ese motivo es que también son angus-
tiantes: porque también son decisiones. Tal como habia anticipado el existencialismo, decidir
y no el qué decidir es lo que en profundidad nos perturba. Segun Tania Lombrozo:

(...) todavia suena un poco extrafio. Si ninguna eleccion parece mejor que la otra, si todas te atra-
en mas o menos de la misma manera y no puedes reducir la incertidumbre investigando mas,
entonces lo que decidas no es realmente tan importante. Podrias ir cara o cruz (...) las decisiones
dificiles deberian ser faciles [7, p 465].

En este punto Lombrozo [7] apela a la llamada paradoja de Fredkin [1], formulada por los
informaticos Edward Fredkin y Marvin Minsky: «Cuando mas de dos alternativas parecen
igualmente atractivas, mas dificil sera decidir entre una de las dos pero, al mismo tiempo, la
eleccion objetivamente [es] importa menos» [9, p 217]. Es decir, si no se puede saber como
van a resultar las cosas, pensar demasiado en ello es inutil, no puede afectar lo que en eco-
nomia se llama la «utilidad esperada». Segun los mismos autores, la paradoja surge de la
inutil inquietud de intentar predecir el futuro en un mundo sino cuantico por lo menos aleato-
rio. De hecho, cuando se descartan:

6 Indudablemente la filosofia clasica (Platon, Aristdteles, Cicerdn) y medieval (San Agustin, Santo Tomas de Aquino)
no fueron ajenos a la cuestion si bien fue en la modernidad cuando las cuestiones relativas a la eleccion existencial
cobran relevancia central y hegemonica.
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(...) opciones [practicas] que podrian ser correctas [forzosamente por omision] elegimos la que defi-
nitivamente esta mal: la paralisis. Esto es lo que le pasa al famoso "burro de Buridan", el legendario
burro que esta a la misma distancia del heno y del agua, teniendo hambre y sed en la misma medi-
da pero que no toma la decision de comer o beber y termina muriendo de hambre y sed [9, p 217].

Conocer la existencia de la paradoja probablemente no nos impedira pensar demasiado pues
nuestro condicionamiento es profundo y arraigado. Pero,

(...) puede consolarnos en el caso de que una decision resulte incorrecta. Si nos sentimos tenta-
dos a culparnos a nosotros mismos por elegir un trabajo, una pareja o un lugar tan desastroso para
vivir, la paradoja nos sirve como un recordatorio de que no podriamos haberlo sabido antes. El ago-
nizante proceso de toma de decisiones puede habernos dado la sensacion de que realmente habia-
mos sopesado los pros y los contras, y que podriamos haberlo hecho mejor, pero en realidad esta-
bamos dando un salto en la oscuridad [9, p 218].

Segun el filésofo irracionalista Alan Watts:

(...) el proceso que llamamos "toma de decisiones" —avanzar gradualmente, paso a paso y prueba
a prueba, hacia una eleccidon— a menudo no es un proceso ni paulatino ni probado. Mas bien es
una fase en la que saltamos de una opcion a otra y de repente tomamos una decision instintiva y
practicamente aleatoria [12, p 69].

Por su parte, Steven Johnson [2] refuta la validez de las «elecciones instintivas» cuando se
trata de tomar decisiones que cambiarian nuestra vida y que reputamos como «trascenden-
tales». Si estas decisiones parecen instintivas es porque en realidad ocurren de modo racio-
nal, pero considerando opciones muy limitadas. No es la irracionalidad del que elige lo que
explicaria la decision tomada (supongamosla absurda, suicida, estupida) sino que esa deci-
sion se tomé a partir de un muestrario de opciones extremadamente limitado, con no mas de
dos o a lo sumo tres opciones a veces no del todo factibles o auténticas. Por ello, concluye,
«lo 6ptimo como metodologia del que elige deberia ser ampliar el abanico de posibilidades»
[2, p 60] y no solo controlar las emociones o aumentar los calculos estadisticos.
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