Finanzas, Economia y Psicologia

en Ia toma de decisiones
1€ Lae

r—mu@
o r—y9
r—u@

E 4+

ARIADNA HERNANDEZ RIVERA

JEsUs FRANcIsco LABORIN ALVAREZ







Finanzas, economia, psicologia
y su relacion en la toma de decisiones






Finanzas, economia, psicologia
y su relacion en la toma de decisiones

ARIADNA HERNANDEZ RIVERA
JESUS FRANCISCO LABORIN ALVAREZ

BENEMERITA UNIVERSIDAD AUTONOMA DE PUEBLA
FACULTAD DE ECONOMIA



BENEMERITA UNIVERSIDAD AUTONOMA DE PUEBLA
Ma. LirLia CEDILLO RAMIREZ

Rectora

DamMIAN HERNANDEZ MENDEZ

Secretario General

MaRry Kriss PARRA GORRIZ

Directora General de Publicaciones

JuaN ALBERTO VAZQUEZ MUNOZ

Director de la Facultad de Economia

JuaN Isaias AGUILAR HUERTA

Secretario de Investigacién y Estudios de Posgrado
de la Facultad de Economia de la BUAP

Finanzas, economia, psicologia y su relacion en la toma de decisiones

La obra fue dictaminada por especialistas en la modalidad de pares ciegos,
por lo que cumple con estandares de calidad académica. Se ha constatado
con Turnitin que los capitulos presentados en este libro son inéditos.

ISBN: 978-968-9744-50-4
Primera edicién, 2026

D.R. © ARIADNA HERNANDEZ RIVERA

D.R. © JEsUs FRANCISCO LABORIN ALVAREZ

D.R. © BENEMERITA UNIVERSIDAD AUTONOMA DE PUEBLA
4 Sur 104, Col. Centro Histérico, Puebla, Pue. C.P. 72000
Teléfono (222) 229 5500
www.buap.mx

Facurrap pE EconoMmia

Calle de la Academia, entre Avenida Universidad y Avenida San Claudio,
Ciudad Universitaria, Puebla, Puebla, México; C.P. 72592

Teléfono +52 (222) 229 55 00 extensién S605

economia.buap.mx

Correccién: Adolfo Santiago Durén Sdnchez
Diseno editorial: Abraham Zajid Che

Hecho en México

Made in Mexico

Reservados todos los derechos. Prohibida la reproduccion total o parcial de esta obra, sea
cual fuere el medio, sin la anuencia por escrito de los titulares de los derechos.



A mis hijos para que crezcan
con mejores herramientas
para tomar decisiones
Ariadna Herndndez Rivera

A Elizabeth por todo lo dado

Para Sara Laura, Daniel, Regina y Julidn,
porque son mi mejor inversion. ..
Jestis Francisco Laborin Alvarez



COMITE CIENTIFICO

Veroénica Reyes Meza
Luis Augusto Chavez Maza
Benjamin Cabrera Balcazar
Dulce Carolina Carro Meza



INDICE

PREFACIO
PROLOGO
PRESENTACION
INTRODUCCION

CAPITULO 1. RELACION ENTRE ECONOMIA,
FINANZAS Y PSICOLOGIA
L. ;Qué son las neurociencias?
II. Economia y finanzas conductuales
I11. Finanzas conductuales
IV. Las emociones y su papel en el mundo econémico-financiero
V. Las neurociencias y otras ciencias

CAPITULO 2. INTELIGENCIA Y EMOCIONES
L. ;Qué es la inteligencia emocional?
I1. Algunas emociones involucradas en las elecciones financieras
II1. Alexitimia y su relacion con las emociones
IV. El cerebro y la toma de decisiones
V. Sesgos cognitivos relacionados con las emociones
VI. La teoria del color

CAPITULO 3. EL DINERO DESDE LA PERSPECTIVA
PSICOLOGICAY NEUROLOGICA

L. ;Qué es el individuo?

II. ;Homo sapiens u Homo economicus?

III. Origen del dinero

15
19
21
23

27
28
33
39
43
S0

69
73
78
81
82
87
93

97
97
106
110



IV. Psicologia econdmica hacia el dinero 114

V. Relacién con el dinero desde un punto de vista neuroldgico 123
CAPITULO 4. EL CONSUMO 129
L. ;Qué es el consumo? 134
II. El comportamiento del consumidor 139
II1. Cerebro, redes neuronales y toma de decisiones 143
IV. Neuromarketing para conocer al consumidor 148
V. El neurocomprador 154
VI. ;Cémo manipular al cerebro para inducirlo a las compras? 157
VII. Los neuroinsights 159
VIIL. El poder del precio 162
IX. Las rebajas y otras promociones 163
X. El dolor de pagar 164
XI. Hagalo usted mismo 165
XII. La ubicacién de los productos 166
XIII. La atraccion por el lujo 166
CAPITULO 5. AHORRO, INVERSION Y DEUDA 169
5.1 EL AHORRO 169
L. ;Cémo se percibe el ahorro desde el punto de vista neurocientifico? 170
II. ;Por qué ahorramos? 172
II1. Trampas mentales que interfieren con el ahorro 172
IV. ;Cémo cambia el significado de ahorrar con el paso del tiempo
en la vida humana? 173
V. Modificaciones mentales que contribuyen a mejorar el hébito
del ahorro 175
VI. El ahorro ;Una necesidad o lujo? ;Es una habilidad innata o
adquirida? 176
5.2 LA INVERSION 177
L. ;Qué es una inversién? 177
II. Origen e historia de la inversién 179
II1. La racionalidad no perfecta 182
IV. Sesgos financieros 183

V. La mentalidad de los inversionistas 186



VI. Inversiones en el cerebro
VII. La importancia de invertir
5.3 DEupa
L. El origen de la deuda, ;obligacion financiera o una emocién?
II. ;Qué emociones influyen al momento de adquirir un crédito?
II1. ;Por qué la gente se endeuda?
IV. Circuito del Sistema de Recompensa
V. La genética
VI. Género
VII. Deuda y salud mental
VIII. Modificaciones neuronales para manejar la deuda

CAPITULO 6. PLAN DE VIDA

6.1. FIJACION DE OBJETIVOS O ESTABLECER UN OBJETIVO

6.2. INTEGRACION DE METAS A CORTO, MEDIANO Y LARGO PLAZO O
DETERMINACION DE HABILIDADES PROPIAS Y CONCENTRARSE EN
UNA TAREA EN ESPECIFICO

6.3. NUCLEO FAMILIAR

CONCLUSIONES
RECOMENDACIONES

REFERENCIAS DE A-Z
BIBLIOGRAFIA
SOBRE LOS AUTORES
AGRADECIMIENTOS

INDICE GRAFICO

CariTUuLO 1. RELACION ENTRE ECONOMIA, FINANZAS Y PSICOLOGIA

Ilustracion 1.1. Axioma de transitividad en un agente racional

Tustracion 1.2. Realidad del consumidor cotidiano, donde se
quebranta el axioma de transitividad

Ilustracién 1.3. Modelo de George Katona

Tlustracion 1.4. Tlusion optica

Cuadro 1.1. Neurociencia afectiva

180
193
19§
196
197
199
200
202
204
208
208

211
216

219
220

223
225

227
247
261
265

27
37

38
46
48
S1



Cuadro 1.2. Neurociencia conductual

Cuadro 1.3. Neurociencia cognitiva

Cuadro 1.4. Neurociencia de desarrollo
Cuadro 1.5. Neurociencia celular

Cuadro 1.6. Neurociencia clinica

Cuadro 1.7. Neurociencia molecular

Cuadro 1.8. Neurociencia de neuroimagen
Cuadro 1.9. Neurociencia de neurofisiologia
Cuadro 1.10. Neurociencia computacional
Cuadro 1.11. Neurociencia de neuroingenieria
Cuadro 1.12. Neurociencia cultural

Cuadro 1.13. Neurociencia en neurolingiiistica
Cuadro 1.14. Neurociencia en paleoneurologia
Cuadro 1.15. Neurociencia social

CAPITULO 2. INTELIGENCIA Y EMOCIONES

Diagrama 2.1. Modelo CHC de habilidades cognitivas

Cuadro 2.1. Inteligencias maltiples

Cuadro 2.2. Sesgos relacionados a la toma de decisiones financieras

CaPiTULO 3. EL DINERO DESDE LA PERSPECTIVA PSICOLOGICA Y
NEUROLOGICA

Tabla 3.1. Elementos que tienen un impacto en el cerebro y su conducta
Tabla 3.2. Equilibrio entre sistemas en la toma de decisiones
Ilustracién 3.1. Sistemas cerebrales

CariTuLo 4. EL CONSUMO

Cuadro 4.1. Elementos que inciden en el comportamiento del consumidor

Diagrama 4.1. Etapas del proceso de decisiéon de compra

Cuadro 4.2. Principales tecnologias empleadas por el neuromarketing
para conocer al consumidor

Cuadro 4.3. Principios que actiian sobre el cerebro reptiliano

Cuadro 4.4. Neuroinsights

Diagrama 4.2. Teorias de la eleccién

52
53
54
SS
56
S7
S8
59
60
61
62
63
64
65

69
71
75
88

97
104
125
126

129
143
148

151
15§
160
167



CariTuLo S. EL AHORRO

Cuadro S.1. Factores elementales en la decision colectiva del ahorro
Cuadro 5.2. Elementos de la inversion

Diagrama 5.1. Momentos histéricos importantes en la rama de la inversién
Cuadro 5.3. Sesgos cognitivos en la inversion y sus ejemplos

Cuadro 5.4. Factores tomados en cuenta por los inversionistas

Cuadro 5.5. Tipos de inversores

CAPITULO 6. PLAN DE VIDA
Cuadro 6.1. Espacios psicolégicos

13

169
171
178
181
185
187
188

211
213






PREFACIO

n el afo 2019, Princesa Alondra Dessens Higuera, alumna de psicologia

de la Universidad Auténoma de Sonora, viajé a Puebla para realizar
una estancia de investigacion en el programa del Verano Delfin con la Dra.
Ariadna Herndndez Rivera de la Benemérita Universidad Auténoma de
Puebla con quien desarroll6 su interés por las finanzas y la gestion del dinero.
Cuando Princesa ingres6 a su maestria en Desarrollo Regional en el Centro
de Investigacion en Alimentacién y Desarrollo (CIAD), un centro publico de
investigacion multidisciplinaria de la Secretaria de Ciencias, Humanidades,
Tecnologia e Innovacién (SECIHTI), logré que sus asesores fuésemos el Dr.
Jestis Francisco Laborin Alvarez (psicélogo clinico) ylaDra. Ariadna Hernandez
Rivera (economista financiera), quienes trabajamos colaborativamente en el
proyecto de investigacion sobre socializacion financiera y bienestar subjetivo
en personas adultas de Hermosillo, Sonora.

Ariadna y Jesus Francisco hemos desarrollado diversos proyectos académi-
cos entre los que destacan capitulos de libro, divulgacién de la ciencia, estan-
cias de investigacion, entre otros. Como punto de encuentro hemos estudiado
la economia y las finanzas desde la mirada de la psicologia, incorporando en
el andlisis la multidisciplinariedad e interdisciplinariedad de las ciencias, aten-
diendo una diversidad de elementos que enriquecen nuestras investigaciones.

En este sentido, exponemos que las finanzas, economia y psicologia son dis-
ciplinas con diferentes historias en su origen, desarrollo y consolidacion. Su re-
lacién resulta curiosa e interesante; mientras que las finanzas estudian el riesgo,
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FINANZAS, ECONOMI'A, PSICOLOGIA Y SU RELACION EN LA TOMA DE DECISIONES

centrandose en la gestion del dinero, la economia se dirige haciala comprensién
de la produccidn, distribucién, asi como el consumo de bienes y servicios con-
siderando la incertidumbre, empero la psicologia por su parte contribuye en
ambas (economia y finanzas) para comprender el comportamiento de quienes
invierten y consumen. En la actualidad, las tres disciplinas se interceptan y se
complementan para explicar como y por qué las personas eligen y/o toman de-
cisiones hacia los productos y servicios que adquieren o compran por diversas
circunstancias, ya sea por impulsividad o por voluntad propia.

A partir del trabajo convergente que realizan los financieros, economistas
y psicologos, es posible conocer la complejidad del mundo econémico-finan-
ciero que define a la sociedad porque no existen las generalidades en la pobla-
cién, mas bien las particularidades, ya que cada persona es unica, porque tiene
su propia historia, antecedentes, contexto, realidades, ambiciones, subjetivi-
dades, etc., por ende tomard decisiones individuales que no obedecen a una
racionalidad establecida por los libros de texto en economia o finanzas. Por lo
anterior, observar que las ciencias tienen aciertos y desaciertos en sus plantea-
mientos iniciales, pero que cuando se incorporan enfoques que van més alld
de lo establecido, se generan nuevas formas de conocimiento, entendimiento y
razonamiento que se alcanza con la transdisciplinariedad.

La obra surge por varias necesidades y motivaciones de los autores. Se ex-
ponen las coincidencias en el tema de educacién financiera, lo cual implicé en-
frentar varios puntos de vista “nuevos” que requerian pensar muchas veces como
economista, financiero(a) y psicologo(a), para establecer el orden de los capitu-
los y contenido, reconocer el vacio o insuficiencia de literatura nacional e inter-
nacional que cubren a las tres disciplinas. Otra razén (no menos importante),
es apoyar a los estudiantes y colegas de pregrado o posgrado para comprender
de manera integral las relaciones que guardan las tres disciplinas en la toma de
decisiones financieras; asi como tdpicos como las neurociencias, inteligencia y
emociones, el uso del dinero, el consumo, el ahorro, la inversién y las deudas.

Conocimiento de disciplinas que se traducen en competencias y habilida-
des necesarias para lograr ser consumidores educados financieramente y con
ello ser capaces de tomar decisiones verdaderamente racionales. Finalmente,
cabe decir que toda persona necesita contar con un bienestar financiero que
impacte la totalidad de los 4mbitos de socializacién (pareja, familia, amigos,
trabajo y salud) para conseguir una calidad de vida.
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Es por ello que el presente libro tiene el propdsito de servir como recurso
de consulta para todas aquellas personas que se interesen en comprender la
complejidad que implica el proceso de toma de decisiones del dinero y en ge-
neral en la totalidad de los espacios que definen la vida de cualquier persona.

En el espacio escolar, su valor estriba en la sintesis de la evidencia cientifi-
ca que explica la teorfa, metodologia e investigacion para entender la toma de
decisiones. En el espacio aplicado, el lector encontrard de una manera clara los
diferentes usos de los tres campos disciplinarios y su utilidad. Por ello, cada
capitulo es una aportacion atil y motivadora para provocar un mayor interés
por conocer el estudio de la toma de decisiones de forma practica, académica
y cientifica.
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PrROLOGO

La toma de decisiones es un proceso complejo que involucra no sélo la racio-
nalidad y lalégica, sino también factores emocionales y psicologicos. En el
dmbito de las finanzas y la economia, las decisiones que tomamos pueden tener
un impacto significativo en nuestra vida personal y profesional. Sin embargo, la
psicologia también juega un papel fundamental en la forma en que percibimos
o procesamos la informacién, lo que a su vez influye en las elecciones.

La economia conductual, por ejemplo, estudia como los factores psicoldgi-
cos y sociales influyen en la toma de decisiones econdmicas. La psicologia fi-
nanciera, por otro lado, se enfoca en la forma en que las emociones y los sesgos
cognitivos tienen un impacto en las elecciones financieras.

En este contexto, los autores nos exponen el cémo entender las finanzas, la
economia y la psicologia, asi como éstas se relacionan entre si; pero también la
manera en como podemos aplicar esta comprension para tomar decisiones mas
informadas y racionales. Al explorar la interseccion de estas disciplinas, pode-
mos descubrir nuevas perspectivas y herramientas para elegir mejor, alcanzando
nuestros objetivos financieros, ya sea de forma personal o a nivel agregado.

Adicionalmente se muestra a la inteligencia y las emociones como dos as-
pectos fundamentales de la experiencia humana. Durante mucho tiempo se
considerd que la inteligencia era el factor mds importante para el éxito y el
bienestar, mientras que las emociones eran vistas como algo secundario o in-
cluso un obstaculo para la toma de decisiones racionales. Sin embargo, en las
ultimas décadas, la investigacion en psicologia y neurociencia ha demostrado
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que las emociones juegan un papel crucial en las decisiones, creatividad y ca-
pacidad para relacionarnos con los demas.

La inteligencia emocional, concepto acufiado por Peter Salovey y John D.
Mayer, se refiere a la capacidad de reconocer y comprender emociones propias
y las de los demads; esta conciencia ayuda a guiar nuestro pensamiento y com-
portamiento. Esta habilidad es esencial para construir relaciones saludables,
tomar decisiones informadas y alcanzar nuestro méximo potencial.

En este sentido, la inteligencia y las emociones no son mutuamente exclu-
yentes, sino que se complementan y se influencian mutuamente. Una persona
con alta inteligencia emocional puede ser mas capaz de manejar el estrés, to-
mar decisiones mds informadas y construir relaciones més sélidas, lo que a su
vez puede mejorar su bienestar y su éxito en general.

Puede lograr un plan de ahorro, invertir en activos financieros, como accio-
nes o bienes raices, planificar para la jubilacién y la seguridad social, gestionar
la deuda y mejorar la calificacion crediticia, proteger los activos y la familia a
través de seguros y testamentos. En México, existen recursos y herramientas
disponibles para ayudar a las personas a crear un plan de vida que abarque tan-
to la psicologia como la planificacién financiera.

Dr. Ygnacio Martinez Laguna

Vicerrector de Investigacion y Estudios de Posgrado de la
Benemérita Universidad Autonoma de Puebla
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PRESENTACION

as decisiones de las personas casi siempre pasan por un proceso de re-

flexién o razonamiento, como aquel dicho que dice: “Piensa tres veces
antes de actuar”. Por lo tanto, las decisiones econémicas-financieras no son la
excepcion, aunque para muchos les puede sonar raro o extrano vincular estas
elecciones con la psicologia. Sin embargo, estudios empiricos y literatura sobre
el tema han demostrado que la economia, finanzas y psicologia tienen una re-
lacion fuerte entre ellas.

Pongamos de ejemplo lo siguiente: una persona asiste a una tienda comer-
cial con una lista de compras que hizo desde su casa, escribiendo lo que mds
necesitaba. Llega a la tienda y al pasar por los pasillos va tomando articulos de
oferta que no estaban en la lista hecha antes.

Cuando regresa a casa se da cuenta que gasté mds de lo que usualmente
compra cada mes y se arrepiente de comprar cosas innecesarias. Dicho ejem-
plo muestra como al tomar decisiones, en este caso de finanzas personales, se
atraveso por sesgos cognitivos, es decir, la mente o proceso mental se desvia
y distorsiona los objetivos planteados, ya que la persona compré mas de lo
que requeria.

Por ello, la importancia de conocer més acerca de economia, finanzas y psi-
cologia, con la finalidad de comprender que las decisiones monetarias que se
toman tienen implicaciones conductuales y de comportamiento. Esto ayudara
a evitar o disminuir los sesgos cognitivos que nos enfrentamos cada dia y las
elecciones seran més acertadas o al menos conscientes.
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En este libro los autores explican de manera concreta como la psicologia se
vincula con las finanzas en diferentes contextos como el ahorro, inversion, deu-
da, consumo, ingreso, etc. Ademds, de enriquecerte de nuevos conocimientos,
el manejo interdisciplinar de las ciencias se convierte en un tema innovador,
para que los lectores, investigadores, cientificos o cualquier persona descubra
diferentes formas de entender el comportamiento humano, porque abre las
posibilidades de explorar mas alld de un punto de vista convencional.

El documento contiene historia, teorfa econdmica tradicional, se menciona
el origen del dinero y como es que éste tiene un efecto conductual en las perso-
nas. Uno de los argumentos que recalca es que las personas se desmoralizan por
la busqueda y adquisicion del dinero. Pero también muchas ven al dinero como
un instrumento util para mejorar su calidad de vida en conjunto de los demas.

Otro aspecto importante que se presenta en este documento es el funciona-
miento del cerebro humano, si bien podriamos decir que sélo tiene la tarea de
pensar, la realidad es que no es asi, ya que tiene muchas implicaciones, por lo
que se expone detalladamente sobre este tema, por ejemplo, el 16bulo frontal
que se encarga de la planificacion, eleccion de decisiones entre otras funciones.

Sin duda esta obra vale la pena leerla profundamente y con calma para asi
adquirir conocimientos, reflexiones, ayudar en el aumento del crecimiento
personal y la toma de decisiones. Se recomienda poner en préctica todo lo que
se presenta en el documento, para transformar acciones y elecciones, que ten-
gan como resultado una mejor calidad de vida.
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INTRODUCCION

T oda decision se define como un acto verbal, socialmente definido como la
obligacion de llevar a cabo una actividad especifica. El anterior significado
denotativo implica reconocer dos etapas. Siendo la primera los procesos que
anteceden la decisién (deliberacién) y, la segunda, los procesos que siguen a tal
decision, los cuales se repiten cientos de veces en el dia de manera inmediata,
sin problemas la mayor parte de las veces porque son rutinarias y fuera de
trascendencia. Por ejemplo, la decision de pedir un café en lugar de un té,
quedarse en casa a estudiar para un examen en vez de ir al cine a ver alguna
pelicula, de regresar a casa por el periférico y no, por el centro de la ciudad de
Puebla; en todos los casos suponen elecciones sencillas, sin complicaciones en
el tiempo.

En el dmbito econémico-financiero implica tomar decisiones trascenden-
tes que pueden generar dudas, arrepentimientos a causa de la incertidumbre
sobre las ventajas y desventajas relativas de las alternativas, porque una elec-
cién equivocada o errénea puede tener consecuencias desagradables y/o per-
manentes. Por ejemplo, comprometer las finanzas personales, la planificacién
empresarial, el ahorro, la compra de alimentos saludables, contratacién de un
seguro de vida, el pago de impuestos, bienes ptblicos o el uso de tarjetas ban-
carias, entre muchos otros.

El presente libro constituye un esfuerzo compartido por sintetizar lo que
se reconoce como evidencia cientifica de las relaciones e influencia que guar-
da la economia, finanzas y psicologia en la toma de decisiones. Aun cuando
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lo primero que nos viene a la mente es preguntarnos ;Qué tienen en comtn
estas tres disciplinas? ;Alguna es mas util que las otras? A diario nos cuestiona-
mos sobre el uso y significado del dinero, da la impresién que las finanzas es la
disciplina mas importante, pero menos importante que las otras. Aqui valdria
decir que abordarlas por separado implica tener un conocimiento fragmenta-
do e insuficiente, que en cambio al integrarlas ofrecen un entendimiento mas
amplio de como las personas o grupos eligen y toman decisiones financieras,
donde se activan varios procesos simultaneos (Ej. biolégicos, cognitivos, afec-
tivos, conductuales, sociales y culturales). Por ello el afirmar que guardan més
coincidencias que diferencias en la teorfa, método y aplicaciones.

En el libro se analizan de forma general y especifica los elementos o facto-
res formales que contribuyen en el proceso de toma de decisiones, desde una
vision global del comportamiento econdémico-financiero.

En el capitulo 1 se exponen con amplitud las similitudes y diferencias que
existen en la economia, finanzas y psicologia; asi como sus principales visio-
nes y subdivisiones disciplinarias. Se da respuesta a la pregunta ;Qué son las
neurociencias? Asi como el surgimiento de la neuroeconomia y neurofinanzas,
finanzas conductuales, entre otras. Un rasgo adicional del capitulo es la exposi-
cién de los principales autores/autoras en cada uno de los campos de estudio.
Finalmente, se resalta la proyeccion y el alcance que tendran en un futuro in-
mediato las aplicaciones cada vez mds manifiestas.

El capitulo 2 desarrolla uno de los tépicos con mayor tradicién en psicolo-
gia, que es inteligencia y su influencia con las emociones. Se establece unalinea
de tiempo que evidencia el surgimiento, desarrollo y consolidacion. Ensegui-
da, se exponen por separado los diversos tipos de “inteligencia”. Tal es el caso
de las inteligencias diversas y emocionales. Se presenta evidencia de su influen-
cia al tomar decisiones financieras. Se cita uno de los trastornos que dificulta la
expresividad de las emociones, que es la alexitimia y sus correlatos bioldgicos,
neuroldgicos y cognitivos. Por primera vez se aborda el concepto de los juicios
de razonamiento y se expone una taxonomia al respecto. Un campo nuevo es
la teoria del color como un factor principal en las decisiones financieras, del
cual se reconoce su influencia en el estado emocional y la percepcién de valor,
lo cual tiene un impacto indirecto en cémo las personas toman decisiones vin-
culadas con el dinero.

El capitulo 3 aborda el dinero desde perspectivas psicoldgicas y neuroldgi-
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cas. Se exponen diversos apartados, por ejemplo, la naturaleza de la identidad
personal o econdmica, el dilema del Homo sapiens u Homo economicus desde
la teoria evolutiva; el origen del dinero y sus principales supuestos desde las
sociedades primitivas y la época actual. Luego se expone el campo de la psi-
cologia econdémica y su incorporacion de distintas variables psicoldogicas a las
diversas variables de la economia tradicional. El capitulo cierra con uno de los
autores que en los ultimos afios ha influido en el campo de la economia con-
ductual: Richard Thaler con sus contribuciones sobre la toma decisiones y los
conceptos de contabilidad mental, qué es justo e injusto y la tentacién del pre-
sente. Finalmente, se detalla sobre el dinero desde una éptica neuropsicoldgica
y el surgimiento de la neuroeconomia, a la cual se le reconoce como una cien-
cia exacta, racional y capaz de explicar las interrogantes econdmicas mediante
las matemadticas, pero sobre todo con los componentes neuronales para una
comprension ecoldgica e integral del ser humano.

En el capitulo 4 se expone con mucha claridad el tema del consumo. Se
plantean varias preguntas: ;Por qué se consumen productos o servicios que no
se necesitan? ;Coémo manipular al cerebro para inducirlo a las compras?, y se
van ofreciendo respuestas, ademads de integrar elementos contextuales como el
mercado, la publicidad y nuevamente, el papel de las emociones en las eleccio-
nes, incorporando los mecanismos que se ejecutan y las dreas que se estimulan
en el cerebro cuando se decide consumir, asi como todo lo que en ello influye,
alo cual la neurociencia y la neuroeconomia ofrecen respuesta. También se va
llevando al lector para explicarle como el consumo estd en funcién del ingre-
so disponible. Se enlistan una serie de técnicas empleadas en la conducta del
consumidor. Por ejemplo, los llamados “neuroinsights”, el poder del precio, las
rebajas y otras promociones, higalo usted mismo, la ubicacién de los produc-
tos, la atraccion por el lujo, entre otras.

El capitulo 5 se distribuye en tres secciones, en la primera ofrece una expli-
cacién del ahorro, de coémo las acciones intencionadas por separar una seccién
de los ingresos percibidos con el fin de reservarlos para su uso en el futuro
son fundamentales. Se exponen diferentes explicaciones hacia el ahorro. A par-
tir de las neurociencias se intenta responder por qué ahorramos, las trampas
mentales, los cambios en el significado psicolégico del ahorro con el tiempo,
las modificaciones en los juicios cognitivos que sirven de base para establecer
conductas de ahorro y se cierra respondiendo a las preguntas: es el ahorro,
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:Una necesidad o un lujo?, y ;es una habilidad innata o adquirida?

La segunda seccidn de este capitulo muestra el apartado de inversion, cuyo
concepto posee varias definiciones segun el contexto o disciplina. Por ejemplo,
desde una vision empresarial se aborda como la cantidad de recursos econé-
micos que se traslada a terceros para que se incrementen las ganancias de uno
o varios proyectos. Para las finanzas es la utilizacién de los insumos en el sector
productivo o de capitales a fin de lograr utilidades y para la psicologia indivi-
dual o “inversor” implica integrar la percepcion, emociones y comportamien-
tos instrumentales (acercamiento o evitacién) en las decisiones financieras y
de inversidn, para poder responder de manera racional e irracional, entre mu-
chos otros aspectos.

En la tercera secciodn, la cual es el apartado de deuda, se desarrollan varios
puntos entre los que destacan el crédito y la deuda en la economia, la impor-
tancia de la deuda en el presente y futuro, por qué la gente se endeuda, ademds
de larelacion entre el endeudamiento y la salud mental. Aqui se sintetizan gran
parte de la evidencia que ofrece la ciencia psicoldgica cognitiva, a su vez de las
aportaciones de las (os) principales psicélogas(os) al campo de la economia
conductual.

En el capitulo 6 se propone un plan de vida, fijando objetivos, asi como
la integracion de metas a corto, mediano y largo plazo, considerando factores
como el nucleo familiar. Por ultimo, se enlistan las conclusiones y recomenda-
ciones que ofrecen los autores.
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CariTuLo 1
RELACION ENTRE ECONOMIA, FINANZAS Y PSICOLOGIA

“El cerebro es el secreto mejor guardado de la naturaleza”
-Eric Kandel, neurocientifico

n el drea de las ciencias naturales, sociales y humanidades se reconoce su

historia de especializacién y fragmentacién. Segtin Bulcourf (1995) auto-
res como Dogan y Pahre han mencionado que las distintas disciplinas se han
caracterizado por ser pricticas de amalgamiento entre grupos de trabajo para
colaborar en temas de cruce entre dreas del conocimiento. En el mismo senti-
do, Dogan (2001) establecié que existian alrededor de doce disciplinas socia-
les consolidadas con cerca de 144 puntos de confluencia entre todas ellas; al
igual, existen combinaciones que son reconocidas como de segunda, tercera 'y
hasta cuarta generacion (Giménez, 2004). No obstante, persiste un desacuer-
do en cuanto ala existencia de una clasificacién universal de ciencias y de cam-
pos interdisciplinarios. Es por ello por lo que Bell ef al. (2022) consideraron
que la interdisciplinariedad es la respuesta para poder realizar el profundo pen-
samiento, ya que lo definen como la vinculacién entre dos o mds ramas que
se unen con el objetivo de estudiar y valorar alguna situacion especifica bajo
diversos puntos de vista, evitando en el proceso el trabajo aislado o la exclusién
de una posible respuesta.

En el caso de la economia lo hace con la sociologia, ciencias politicas y geo-
grafia; mientras que las finanzas con las matemiticas, administracién y con-
tabilidad. Las anteriores relaciones parecen muy evidentes o manifiestas. Por
otro lado, existen relaciones disciplinarias que parecerian imposibles de vincu-
larse. Un ejemplo es la teoria del arte y matematicas; nutricion con psicologia,
entre otras. Al igual hay puntos de encuentro con las disciplinas, tales como:

27



FINANZAS, ECONOMfA, PSICOLOGIA Y SU RELACION EN LA TOMA DE DECISIONES

neuroeconomia, neuromarketing, neurofinanzas, neuroeducacién, psicologia
econdmica, economia o finanzas conductuales.

Existen tres disciplinas principales como son economia, finanzas y psicolo-
gfa, las cuales comparten desde hace tiempo perspectivas y principios comu-
nes. Al respecto, Mankiw (2017) en su libro Principios de economia establecié
los siguientes elementos de confluencia entre las ciencias: 1. Principio de esca-
sez 2. Maximizacion de beneficio 3. Costo de oportunidad 4. Incentivos y S.
Heuristicos o reglas de pensamiento.

Al ser la economia una ciencia tan antigua como la civilizacion es facil creer
que ya se sabe todo acerca de ella; no obstante, la historia ha demostrado que
es incorrecto, pues con el pasar de los siglos la economia ha sido una ciencia
que evoluciona, se expande y se especializa, dando origen a nuevas dreas como
las finanzas privadas y publicas, donde las primeras se desprenden en finanzas
personales, familiares, corporativas y, las segundas, de la politica fiscal, gasto
publico, deuda publica, presupuesto publico, entre otros.

En el siglo XV, con el surgimiento del sistema econdmico capitalista, se tuvo
la necesidad de integrar un concepto especifico para la tarea de administrar el
dinero de las fabricas de las personas. Por ejemplo, en los afios 20 del siglo
XX, las participaciones de Hazel Kyrk sobre finanzas o bien las aportaciones de
Markowitz, Tobin, Modigliani, Miller y muchos mas en los anos cincuenta, los
cuales se centraron en darle solucion a la administracién empresarial que, en
ese momento, necesitaba de técnicas especializadas en el campo financiero de
las empresas y en las instituciones del Estado. Sin embargo, el estudio formal
de las finanzas como ciencia y sus diferentes dmbitos aun continta en debate
sin existir un consenso.

L. ;QUE SON LAS NEUROCIENCIAS?
“El jardin de la neurologia brinda al investigador espectdculos cautivadores
y emociones artisticas incomparables”

-Santiago Ramoén y Cajal, fundador de las neurociencias modernas

Se acepta que el cerebro humano es un sistema tan complejo y que experimenta un
sinfin de cambios a lo largo de las diferentes fases de la vida
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La humanidad desde su evolucién filogenética y ontogenética siempre se
ha caracterizado por interesarse de como se percibe e interpreta la realidad
“objetiva” y “subjetiva”; las diferencias individuales y el condicionamiento de
las funciones ejecutivas o bien el condicionamiento de los recursos psicolé-
gicos por las condiciones del contexto social —ejemplo, sea la pobreza— entre
infinidad de temas. En el siglo XXI se sabe mas de lo que hubo en la mitad del
siglo XX; estos misterios se han ido aclarando por la suma de descubrimientos
y avances en las ciencias cognitivas, neurociencias y otras areas del cerebro re-
lacionadas, asi como las conclusiones de estas aportaciones el lector las podra
encontrar en el presente documento.

Un evento histdrico que marcd la investigacion cerebral fue la declaracion
del Congreso de los Estados Unidos de Norteamérica el 17 de julio de 1990
como la “Década del Cerebro” con el propdsito de reconocer e impulsar su
estudio; estimulando su investigacion a nivel mundial. En ese sentido, a la fe-
cha no ha cesado su interés en todos los campos del conocimiento para seguir
estudiando, descubriendo e investigado.

El campo de las neurociencias en su conformacién ha ido englobando va-
rias disciplinas, entre las que destacan la fisiologfa, anatomia, quimica, bio-
logia molecular, genética, ciencias cognitivas, antropologia y ciencias de la
computacion, entre otras. Las anteriores dreas cubren el andlisis molecular,
mientras que existen otras dimensiones analiticas como lo son el emocional,
conductual y cognitivo; donde las relaciones con la economia, finanzas y con
la psicologia cognitiva son un ejemplo. Su estudio se centra en el andlisis del
funcionamiento, estructura y patologia del sistema nervioso, el cual su fun-
cién es coordinar y organizar, el funcionamiento de los diferentes sistemas
biolégicos del ser humano.

Las neurociencias abarcan el estudio del sistema nervioso en su conjunto,
como menciond (Kandel et al,, 2001): “la principal misién de la neurociencia
es explicar la conducta humana en relacion con las actividades del cerebro”. La
importancia del estudio del cerebro radica en dar respuestas a interrogantes:
:Como el entorno social y cultural afectan al cerebro para la toma de decisio-
nes? ;Existe alguna explicacién a la posicién econdmica, social y cultural que
derive de la manera en la que el cerebro toma decisiones?

En sintesis, los principales objetivos de las neurociencias son:
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1. Describir la manera en la cual se estructura y lleva a cabo sus funciones
el sistema nervioso con particular importancia al cerebro.

2. Determinar cdmo se estructura y cambia el cerebro alo largo de su de-
sarrollo desde la infancia hasta el envejecimiento (o a lo largo de su
ciclo vital).

3. Buscar opciones para prevenir y tratar enfermedades neurolégicas, psi-
quidtricas y trastornos psicoldgicos.

4. Analizar como el cerebro desarrolla una fuerte conexion en el compor-
tamiento humano al momento de tomar decisiones de cualquier indole.

Las aplicaciones que hoy ofrecen la neurociencia en la vida cotidiana re-
sultan ser mds manifiestas de lo que se pensaba, su estudio y abordaje no sélo
son tarea de técnicos o cientificos especializados que buscan conocer mejor el
funcionamiento cerebral, predecir el comportamiento en el presente y futuro;
el desarrollo de éste o buscar la solucién a trastornos derivados de problemati-
cas en el sistema nervioso. Desde que estamos atin dentro de la madre o en la
primera infancia se van estableciendo interacciones con el medio ambiente ex-
terno y con los diferentes contextos de desarrollo. Por ejemplo, microambiente
familiar, escuela y trabajo, etcétera.

El ser humano como ser social necesita estar en contacto con otras perso-
nas para aprender reglas y normas socioculturales —sean especificas o genera-
les—, las cuales le permitan reconocer, comprender y predecir la accién de los
otros y con ello lograr una adaptacién al medio ambiente, donde la exposicion
a miles de estimulos son procesados por los sentidos y el cerebro para ofrecer
respuestas en congruencia a lo que sucede y pensamos.

En la psicologia social este conjunto de capacidades se le define como “cog-
nicién social’, la cual estudia la manera de como se atiende, interpreta, anali-
za, recuerda o emplea la informacién para realizar juicios y acciones (Abelson,
1981). El autor Frith (2007) la describié como la implementacién de meca-
nismos que permiten la comunicacion entre sujetos de la misma especie y de-
pende del intercambio de senales sociales que permitan la obtencién de infor-
macion acerca de los otras personas participantes y el aprendizaje del contexto
basado en estas senales.

En ese sentido, constantemente se utilizan reglas de pensamiento para ex-
plicar el comportamiento personal o el de los demis, el cual no es producto de
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un procesamiento de informacién puramente racional, sino que la persona no
emplea toda informacion disponible. Por ejemplo, las personas se comportan
la mayor parte del tiempo de manera automdtica, basando sus juicios y deci-
siones en atajos mentales o bien calcular el costo-beneficio cada vez que se va
a tomar una decision que resulta ser ineficiente.

De lo anterior, se derivan los sesgos cognitivos, aquellos atajos mentales
que llevan a una interpretacion sesgada de la realidad y es aqui donde entra
otra de las funciones principales de las neurociencias en la vida cotidiana: la
denominada “reprogramacién mental”. Término acufiado por John Hargrave
(2017) en su libro Mind Hacking, a manera de parafrasis mencioné que la re-
programacion cerebral es en esencia un proceso inevitable de todo individuo
que aprende lo basico de neurociencia y que de hecho los seres humanos de-
berian pasar por ello.

De acuerdo con el autor Hargrave existen tres fases para reprogramar el ce-
rebro:

1. La persona debe ser consciente de que el estado actual de su mente
le estd ayudando, y a su vez afectando en determinados momentos y
situaciones.

2. Se debe aprender a identificar y eliminar todos los “errores” de la men-
te, lo que se ha abordado durante el capitulo como sesgos cognitivos.

3. Buscar la reprogramacién de manera diaria, enfocindose en hdbitos
beneficiosos.

Lo anterior, justo es lo que busca demostrar que la neurociencia no brinda
sélo valor en cuestiones cientificas y que no estdn al alcance de todos, sino que
esta misma hace sus maximos aportes cuando se aplica en el dia a dia. En un
escenario mas claro se presentan cinco formas en las que se pueden aplicar las
neurociencias en la vida cotidiana:

1. Latecnologia digital y las redes sociales son interruptores de la produc-
tividad: uno de los actuales habitos mds perjudiciales para las personas
es la cantidad de tiempo que se le dedica a las diversas tecnologias de
entretenimiento y las redes sociales, esto a través del tiempo ha redu-
cido la capacidad de concentracién, problema que deriva en sesgos o
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errores relacionados a la memoria y capacidad de retencion. Para solu-
cionarlo se deben identificar aquellos “malos habitos” y fijar metas de
muy corto plazo para que al repetirlas de manera constante se genere

un habito que elimine este problema.

La digitalizacién disminuye la actividad cerebral: se puede observar

que estd fuertemente relacionada con el incremento de circunstancias,
en las que tanto el trabajo académico y profesional cada dia se realizan
con mayor frecuencia a través de medios digitales, donde laredacciény
trabajo en computadora no permite una buena estimulacién cognitiva.
Por ello es importante que, a través de la repeticion, las personas se per-
mitan un espacio de “trabajo a mano” (elaboracién de resimenes, dia-
gramas, cuadros, operaciones matematicas, etc.) , yaseaalapiz, lapicero
o una mezcla de varios. Como consecuencia se estimulan ciertas partes
del cerebro que reducen el estrés y fortalecen la conexién motora para

generar mejores ideas sobre el tema en el que se trabaje.

3. Aprender aidentificar emociones positivas y negativas sin duda es uno
de los aspectos mds importantes de reconocer dentro de las acciones
cotidianas de la persona. Las emociones tienen un impacto significa-
tivo en la capacidad para tomar decisiones de manera efectiva; siendo
una realidad de la mayoria de las personas o grupos la nula capacidad
de identificar sus emociones y aun mds importante no saber cémo
sentirlas, dejarlas fluir y mucho menos manejarlas. A través de las
neurociencias, mediante el habito de repeticion-reflexién, se pueden
generar ejercicios en los que, por medio de la autoconciencia, en todo
momento del dia el individuo se evalte y sea consciente de las emocio-

nes experimentadas.

La autora Caroline Arnold (2014) afirmé que para lograr el éxito es

necesario avanzar paso a paso, ya que no se puede correr sin antes haber

aprendido a caminar, donde los micrologros alcanzados enla cotidianidad
tienen una mayor eficacia que las metas grandiosas que suelen tardar
mucho tiempo. Por lo tanto, es importante establecer objetivos reales y
medibles que se centren en el “hacer” mas que en el “ser”. Cada vez que
se obtiene una victoria, se liberan quimicos cerebrales, incluyendo la
dopamina, que mejora la concentracion y estimula al individuo a repetir

el proceso para experimentar nuevamente esa sensacion de logro.
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S. Dedicar tiempo a tu cuerpo y tener contacto con el entorno: el abordar
las neurociencias suele estar erréneamente asociado con el trabajo
exclusivo del cerebro y la reflexién. Sin embargo, sélo representa una
fraccion de un progreso constante mediante el desarrollo de habitos y
de la implementacion de una forma de vida saludable.

Cabe recordar que la programacién cerebral que se tiene hasta determina-
do momento es producto de estimulos internos y externos, asi que para repro-
gramar el cerebro, por tanto, se requiere de los mismos en igual proporcién.
Por ello, la persona debe poner en practica el contacto con la naturaleza y sus
iguales.

El poner en préctica estas cinco reglas en la vida cotidiana, las cuales
sintetizan en gran medida los conocimientos de las neurociencias para mejorar
la vida; siendo asi que las mismas parten de lo general para mejorar la vida
humana, hasta casos particulares como se aborda en la siguiente seccion.

Araya y Espinoza (2020) expresan que los estudios relacionados con la
neurociencia conceptualizan términos como neurociencia cognitiva, rama
analizada bajo la percepcién de la educacidn, asi como su relaciéon con el apren-
dizaje en el ambiente de la ensefianza, resaltando la importancia de la calidad
del suefio, ya que su alteracién puede provocar perturbacion de la cabida de
juicio, reduccién de la flexibilidad cognitiva, modificaciones en el humor o irri-
tabilidad, asi como excesiva fatiga.

11. ECONOMIA Y FINANZAS CONDUCTUALES

La economia conductual

" 7 . . . .
Todos los modelos econdmicos se fundamentan en que la gente es inteligente y racional,
mientras que todas las personas que conozco se comportan como idiotas”
- Amos Tversky, psicélogo cognitivo y psic6logo matematico

La palabra economia tiene un origen griego oikonomos, esto significa Oikos-
casa y nomos-administracion, es decir el que administra una casa, por lo que
la peculiar razén de este origen deriva de la situacién que dia con dia se
presenta. En casa se toman gran cantidad de decisiones respecto al cum-
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plimiento de tareas u obligaciones para su funcionamiento y éstas poseen
consecuencias en cada uno de los integrantes del hogar. En ese sentido, es
necesario que las decisiones sean un acto deliberado y deliberativo que lle-
va a las opciones de una o varias acciones, pero sobre todo que implique
potenciar los recursos disponibles. De igual manera en una sociedad apli-
ca lo mismo, frecuentemente se toman decisiones que afectan a los demis;
dentro de éstas se cuentan con recursos limitados que deben ser bien ad-
ministrados y regulados para satisfacer las necesidades de todos, de esto se
encargan las finanzas.

La economia es la ciencia que utiliza los medios escasos para solventar las
necesidades ilimitadas de la poblacién de manera éptima (Mankiw, 2020).
De igual manera para Actis (2023) la clasifica como una ciencia social plural
al estudiar las diversas relaciones econémicas y sociales que surgen en las
etapas de produccidn, distribucién, ademds de la circulacién de bienes y
servicios que solventan las necesidades humanas. Hay que recordar que en la
sociedad no hay ninguna autoridad omnisciente que se encargue de tomar las
decisiones de como repartir los recursos disponibles de manera que se satisfagan
las necesidades de la mayoria. Es por ello, que los economistas se encargan de
evaluar las decisiones de miles de personas que conviven dentro de un delimitado
espacio geografico (Samuelson y Nordhaus, 2005).

En la escuela de pensamiento econémico llamada “neoclésica’, la cual pre-
dominé al término del siglo XIX hasta mitad del siglo XX, la cual se centr6
en el comportamiento personal como consumidores en las empresas, politicas
monetarias y fiscales del Estado. En ese sentido, la economia del comporta-
miento (EC) o behavioral economics (BE) nace como una respuesta a la insatis-
faccion de economistas con los alcances teéricos de la ciencia econémica para
dar solucién a los comportamientos econémicos del hombre, producto de las
emociones, sesgos y atajos mentales del individuo.

Principalmente, los desacuerdos estan originados por el tipo de supuestos
utilizados por la economia tradicional, como la microeconomia neoclésica.
Asi la economia del comportamiento, al relajar esos supuestos, utiliza la
investigacion cientifica: al conocimiento social, humano, cognitivo y emocional,
intentando entender la toma de decisiones, como éstas se ven plasmadas en
los mercados en la distribuciéon de los recursos, en las formas de organizacién,
entre otras (Mufioz, Borbén y Laborin, 2019).
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Samson (2015) describi¢alaeconomiadel comportamiento comoelestudio
de las influencias cognitivas sociales y emocionales en el comportamiento
econdmico observable en las personas. En este campo de la economia, se
utiliza la experimentacion psicoldgica para desarrollar teorias sobre cémo las
personas toman decisiones, tratando de modificar el pensamiento econémico
acerca de las percepciones sobre el valor y preferencias expresadas de las
personas, ya que de acuerdo con las teorias desarrolladas en este campo, los
individuos no siempre son egoistas, calculadores del costo-beneficio con
preferencias estables, y muchas de nuestras decisiones no son hechas con una
deliberacién cuidadosa, al contrario, nuestro pensamiento tiende a ser sujeto
de conocimiento suficiente, también a la retroalimentacion y a la capacidad
de procesamiento, lo que a menudo implica incertidumbre, mismo que es
influido por el entorno en el cual tomamos decisiones.

Para dar una explicacion precisa del campo de accién de la economia con-
ductual, autores como Mullainathan y Thaler (2000) han refinado el objeto
de estudio, precisando su definicién como la unién de la economia y la psico-
logia que examina lo que sucede en los mercados en donde algunos agentes
muestran restricciones y complicaciones humanas. Por otro lado, Camerer y
Loewenstein (2004) refieren que la economia conductual reemplaza las de-
ducciones racionales utilizadas en la economia neocldsica con propuestas que
son congruentes con evidencia desde la psicologia hasta la neurociencia, entre
tanto se permanece un énfasis en el sistema matematico e interpretacion de los
datos observados.

La economia del comportamiento se fundamenta esencialmente en dejar
claro la conceptualizacion clasica del Homo economicus, no es viable para la
construccion de una economia ya que, de hecho, todos los supuestos en los
que se idealiza a los también denominados como econs' son contradictorios.
Poniendo un poco mds en contexto al lector, dentro de la teoria econémica cld-
sica, se construyen teorias, axiomas y modelos bajo el supuesto de que los seres
humanos son Homo economicus, que funcionan bajo los siguientes principios:

1. Los agentes econdmicos tienen preferencias claramente definidas, ex-
)
pectativas y creencias no influenciadas.

' Econs: Comportamiento econémico.
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2. Los agentes hacen elecciones 6ptimas fundamentadas en sus preferen-

cias y creencias.

3. Los agentes actan siempre bajo interés propio, buscan maximizar su
bienestar.

4. Los agentes tienen acceso a informacion simétrica y perfecta sobre la
realidad.

Bajo estos principios se han construido los modelos econdémicos que se
aplican a nivel mundial; por tanto para la economia del comportamiento uno
de los propdsitos mas relevantes es objetar contra los supuestos cldsicos, expo-
niendo que los agentes son Homo sapiens y no Homo economicus puesto que:

« Los agentes econdmicos con frecuencia tienen preferencias ilogicas
y poco definidas, violando axiomas como el de transitividad, por otra
parte, las propias neurociencias presentan todo un campo enfocado a
sesgos mentales que perjudican la toma de decisiones.

« Los agentes no toman decisiones 6ptimas muchas veces, puesto que no
poseen la informacién completa y, sobre todo, sus creencias y preferen-
cias pueden estar sesgadas.

« Los agentes son humanos, si bien, por naturaleza el egoismo es innato,
lainfluencia de emociones muchas veces lleva a contradicciones al ayu-
dar a seres queridos.

Una forma 1til de mostrar como es la dindmica de la relacion entre econo-
mia y neurociencias para derivar en la economia conductual es a través de una
ejemplificacion, para ello se presenta la siguiente situacion.

A través de un modelo matemitico, para clasificar a una persona como un
consumidor racional, con base en sus preferencias que se rigen bajo un axio-
ma légico y supuestamente inquebrantable; éste es conocido como “axioma
de transitividad”, mismo que menciona que un agente racional al momento de
tomar decisiones, sobre todo en relacién con el consumo siempre escogerd la
mejor opcién que maximice su bienestar cuantitativo, anteponiendo por enci-
ma de todo la calidad, cantidad y precio. Observe lo siguiente:
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Ilustracién 1.1.
Axioma de transitividad en un agente racional

> >
c
B
50 piezas, $50 40 piezas, $60 35 piezas, $100
>
C

Fuente: elaboracién propia.

El agente racional prefiere A por encima de todo debido a que es el pro-
ducto que brinda la mejor relaciéon de precio y cantidad, lo que maximiza su
bienestar.

En la ilustracién 1.1 se presentan tres contenedores con distintas cantida-
des y precios, ademds de formas. Al agente racional le resulta facil decidir cudl
es lo que maximiza su bienestar, siendo que A tiene mds piezas y mejor precio
que By asuvez B mds piezas y mejor precio que C, entonces se argumenta que
el agente racional cumple con el axioma bajo el supuesto de A>B>C y por lo
tanto A>C.

Pero como se ha hecho alusion en lineas anteriores, esto no corresponde
con la realidad econémica ni con los diversos elementos que pueden influir en
las personas. Enseguida se muestra la realidad de un consumidor que se adecua
alavida diaria:
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Tustracion 1.2.
Realidad del consumidor cotidiano,
donde se quebranta el axioma de transitividad

B

50 piezas, $50 40 piezas, $60 35 piezas, $100

Fuente: elaboracién propia.

Una persona tipica o promedio no necesariamente prefiere A por encima
de los demads, entran en juego sus preferencias y emociones cuando se realizan
elecciones de compra. Esta persona es fandtica de las estrellas y, por lo tanto, la
mejor compra es C por encima de todas.

Enlailustracién 1.2 se muestra el caso de un consumidor real, que no s6lo basa
sus decisiones en la maximizacion cuantitativa de su bienestar, sino que también
influyen sus emociones, estado de dnimo, estimulos internos y externos, preferen-
cias, etc. Esto lo lleva a tomar una decisién que rompe por completo el axioma de
transitividad. puesto que el consumidor real no sigue lalégica A>B>C y por tanto
A>C; sino como causa de sus preferencias programadas durante su crecimiento,
este consumidor adora por encima de todo a las estrellas y no le importa nada més
que tenga forma de estrella, siendo un consumidor que pese a que A>B>C, él pre-
fiere C>A, causando una contradiccion a la lo6gica de los modelos econdmicos.

De este tipo de situaciones se encarga la economia conductual, de incluir
todas las variables necesarias tanto cuantitativas como cualitativas del indivi-
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duo, de forma que la nueva modelaciéon econémica, contemple todos los fac-
tores posibles. Se puede concluir que la economia conductual es un prolifero
campo de estudio que se encuentra en constante avance por el creciente interés
de la comunidad cientifica de todas las dreas del conocimiento.

Por lo cual, toda la evidencia mostrada sugiere que al aplicar todo el cono-
cimiento generado es posible traducirlo en beneficio de las personas para gene-
rar cambios inmediatos y de largo plazo obtener una alta calidad de vida de la
gente. Cabe mencionar que en el pais, desde hace cerca de 14 afios, se fund6 el
Instituto Mexicano de Economia del Comportamiento (IMEC), el cual aplica
los principios y metodologias en la evaluacion de riesgos financieros asi como
en el sector publico y privado, teniendo como planteamiento que las personas
tienen dificultades al valuar bienes como experiencias debido a su habilidad de
ajustarse a las circunstancias o al apego a ciertas cosas, que llegan a superar las
caracteristicas objetivas.

I1I. FINANZAS CONDUCTUALES

“La bolsa es la historia de ciclos de conducta humana
responsable de sobrerreaccionar en ambas direcciones”

“En la inversién, como en la mayoria de las cosas, a la gente le gusta lo que es popular,
moderno, excitante y le desagrada lo aburrido, marginal e impopular.
Les gustan los activos que han estado subiendo y evitan los que han estado cayendo”

-Seth Klarman, inversionista estadounidense

La Economia Conductual (EC) y las finanzas del comportamiento nacen de la
necesidad de explicar de maneralégica y coherente el comportamiento huma-
no al momento de tomar decisiones financieras. Para poder establecer coinci-
dencias y divergencias ambas: la economia del comportamiento busca explicar
la conducta de los agentes con la finalidad de implementar politicas o medidas
orientadas a mejorar el desarrollo, ademads del bienestar econémico. Por otra
parte, las finanzas conductuales se enfocan mds en las decisiones de inversion,
ahorro y crédito.
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Definiendo de manera formal a las finanzas como la disciplina derivada de
la economia que se ocupa de la gestion del dinero y el capital, asi como del and-
lisis de los mercados financieros. Las finanzas cldsicas usan los mismos supues-
tos de la economia cldsica; debido a su especial y estricto enfoque matematico,
la mayoria de los supuestos y teorias contemplan a aquellas personas que ba-
san su comportamiento en las teorfas establecidas en los modelos econémicos,
mejor conocidas como econs, como pilares de funcionamiento de esta ciencia.

Lo anterior tiene como antecedente la figura de Adam Smith (1759;
1776), a quien se le considera como padre de la economia y de la doctrina del
liberalismo, la cual, agrupa su pensamiento con el accionarlibre delos mercados
y de la existencia de una “mano invisible”, que posibilita la maximizacién del
bienestar general. Ademads, este autor también trabajé en el drea o aspecto
moral, porlo que consider6 que la Teoria de los sentimientos morales era un libro
superior a la Riqueza de las naciones. En este libro Smith describié cémo es que
aspectos morales tales como la justicia, percepcién, reputacion y reciprocidad,
etc, pueden danar el calculo frio de costo beneficio en cualquier intercambio.

En la misma obra de Smith (1759) expuso laidea de relacionar la economia y
las finanzas con la psicologia, debido a la naturaleza de diferentes actores o agen-
tes econdmicos (por ejemplo: familia, empresa y estado), los cuales participan
para que funcione una economia. En este sentido, las finanzas conductuales no
sOlo se relacionan con el estudio del proceso cognitivo que los agentes siguen al
invertir en un producto financiero o contratar algun beneficio de esta indole, sino
que también se aplican en la manera en que las personas asignan sus recursos.

La rama de las finanzas conductuales parte de la hipétesis de que tanto las
personas como los mercados no son totalmente racionales ni eficientes. Por lo
tanto, se enfoca en el estudio de los agentes tanto de manera individual como co-
lectiva. Hay cinco puntos principales de los que parte esta disciplina financiera:

1. Las emociones influyen en las elecciones financieras.
Existen factores que rebasan la teoria y que influyen en las decisiones.

3. Existen errores cognitivos en todos los agentes, derivados del contexto
en el que viven.

4. Las deficiencias del mercado estin presentes siempre.

5. Las pérdidas tienen un factor de influencia superior al de obtener
beneficios.
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Las finanzas conductuales tienen como objetivo principal entender cémo
los seres humanos toman decisiones financieras en situaciones reales, te-
niendo en cuenta que las personas no siempre son completamente raciona-
les en sus decisiones. Para lograrlo se busca una percepcién mas integral del
comportamiento humano en el drea financiera, a través de la inclusioén de todos
los incentivos internos y externos, ademads del entendimiento sobre la manera
en como afectan las decisiones financieras.

En contraste con la economia conductual, las finanzas conductuales se enfo-
can en ejemplos y situaciones reales, buscando establecer una relacion multicau-
sal de los fendmenos monetarios a través de teorias matemdticas y la inclusién
de estimulos cualitativos. Un ejemplo es el estudio realizado por Patel y Wolfe
(2019), donde investigaron el vinculo entre el bienestar subjetivo (well-being)
y el bienestar financiero (financial well-being) con el autoempleo en poblacién
adulta de Estados Unidos. Aquilos autores escogieron una muestra de 332 perso-
nas de la Encuesta Nacional de Bienestar Financiero de la Oficina de Proteccién
Financiera del Consumidor (CFPB o Consumer Financial Protection Bureauss).

Los resultados senalaron una relaciéon positiva alta entre el bienestar
subjetivo y el bienestar financiero, concluyendo que las personas con mayores
habilidades financieras poseen un mayor nivel de bienestar subjetivo en
términos de experimentar mayormente emociones positivas y pensamientos
de placer con la vida. Lo anterior coincide con la teoria de la evaluacién de
Diener, Lucas y Smith (1999), la cual, planteé que el bienestar de las personas
depende de las valoraciones que hacen de la informacién que consideran
importante; donde la atencion que establecemos a lo que nos ocurre a diario
es selectiva e influida por la informacion cronolégicamente disponible.

En el pasado reciente, a diferencia de las finanzas conductuales, las finanzas
tradicionales, la inclusién de emociones —sean positivas o negativas— como va-
riables, se consideraba inadmisible, debido a su complejidad para evaluacion,
fuera de situaciones experimentales o por medio de biomarcadores mecénicos.
Mientras que en las finanzas conductuales se incluyen para modelar y predecir
elecciones financieras para lograr una comprension mds precisa y completa del
comportamiento humano en el dmbito financiero. De esa manera se acepta
que las emociones se produzcan como parte de las cogniciones o pensamien-
tos sociales adquiridos a través de los valores culturales que definen a las cul-
turas y subculturas.
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En este sentido, tradicionalmente se establece en frases o dichos populares
sobre el significado del dinero. Por ejemplo, “el dinero trae la felicidad” y que
continua siendo debate sobre la legitimidad de tal aseveracion. Diener y Suh
(1997) descubrieron que el ingreso tinicamente se asociaba con el bienestar
subjetivo en grupos socioeconémicos bajos, en donde la escasez fisica esta en
juego, pero a medida que se aumenta el nivel socioeconémico por encima de
éste, el ingreso tiene poco impacto sobre el bienestar subjetivo. Pero no por
eso la estabilidad emocional y la felicidad de las personas pobres esta sujeta a
tener o no dinero.

Stanley Jevons (1871) plasmé la nocién de que la utilidad podria ser em-
pleada como una forma de evaluar la felicidad de las personas. En este sentido,
se mencionaba que a cada producto o servicio, incluido el dinero, se les asigna
un valor conforme a las curvas de utilidad de cada individuo, siendo que a ma-
yor cantidad de “x” bien, la utilidad se eleva sustancialmente. Siendo uno de
los principales argumentos utilizados para determinar que a mayor dinero hay
mayor felicidad; pero el enfoque de los autores (Patel y Wolfe, 2019), espe-
cialistas en finanzas conductuales, le dan un giro muy interesante a la relacién
dinero-felicidad. Planteando la siguiente interrogante ;La felicidad te permite
hacer dinero? Bajo este supuesto, se explora y busca encontrar la relacién de
causalidad entre el bienestar y felicidad personal, asi como ésta puede repercu-
tir en la calidad del bienestar econdmico-financiero.

Durante el desarrollo de su investigacion, a través de modelos econométri-
cos, encuentran que la calidad de vida financiera que poseen estd directamente
vinculada con su nivel significativo de bienestar. Siendo asi un hallazgo tras-
cendental que pone el foco de atencidn en estas nuevas disciplinas conductua-
les, puesto que retratan mejor la realidad de los seres humanos. Estos nuevos
supuestos de la economia y finanzas del comportamiento serdn desarrollados
en el capitulo tres de este libro.

Por su parte, Blanco et al. (2022) abordé las diversas tendencias del andlisis
econdémico y financiero en relacién con la psicologia y la sociologia, donde los
primeros resultados resumen que las ideas planteadas por la economia neo-
clasica ya no son suficiente explicacion para la realidad porque concluyen que
los agentes dentro del mercado que antes eran evaluados como racionales se
encuentran bajo la influencia de todos estos sesgos asociados a la conducta, los
cuales son el mayor fundamento del razonamiento irracional en las elecciones
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del dmbito financiero y que a su vez solucionan preguntas que en la economia
tradicional no se consigui6 a dar una respuesta.

Iv. LAS EMOCIONES Y SU PAPEL EN EL MUNDO ECONOMICO-FINANCIERO

“El cerebro emocional responde a un evento mds rdpidamente que el cerebro racional”
-Daniel Goleman, psicélogo, periodista y escritor estadounidense

Diversas personas consideran que la economia o las finanzas Gnicamente ha-
cen referencia a la situacién econdmica del pais y a las inversiones; dando én-
fasis al riguroso proceso cognitivo que conlleva la matematica de estos temas.
Pero la realidad es que tanto economia como finanzas estan presentes en accio-
nes como administracién personal del dinero, consumo, ahorro, entre otros.

Existe una inclinacién hacia la investigacion de los elementos que perjudi-
can la toma de decisiones en temas de economia y finanzas, que influye en el
bienestar de las personas con la finalidad de encontrar causalidades o patrones
de comportamiento que permitan desarrollar estrategias y politicas eficientes,
que orienten a las personas a elegir de forma 6ptima maximizando su utilidad.
Lo antes planteado suena como algo que se viene haciendo desde el origen de
la economia o las finanzas, no obstante, la principal diferencia entre la época
pasada y actual es que existe una cantidad creciente de pruebas que indican
que los agentes econdmicos tienden a tomar decisiones de manera irracional,
que estd influenciada directamente por el poder de las emociones y los sesgos
cognitivos. En ese sentido, vale la pena abordarlo por separado.

En el caso de las emociones primero hay que reconocerlas como fenéme-
nos psicoldgicos que poseen principios regulares para poder explicarlas con
detalle. Retomando las ideas de Bericat (2012), quien consideré que todas las
emociones sentidas y percibidas por el ser humano tienen una influencia enor-
me en la dindmica de los fenémenos sociales. Bericat dio la principal argumen-
tacion para que en economia y finanzas se introdujera el estudio de las emocio-
nes en los andlisis de sus teorias. Este proceso de incorporacion comenzé hace
50 afios con el surgimiento de la economia del comportamiento.

Ha sido tal la importancia de involucrar la psicologia y emociones en las
ciencias econdmicas, que incluso los primeros investigadores han alcanzado
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grandes hitos como lo fueron Daniel Kahneman —quien el 27 de marzo de
2024, a la edad de 90 anos fallecio— y Richard H. Thaler, quienes ganaron el
premio nobel de economia en el 2002 y en el 2017, respectivamente; por sus
contribuciones para la economia del comportamiento, ya que han expandido y
refinado el anélisis econdmico, al considerar tres sesgos cognitivos que tienen
una influencia sistemdtica en la toma de decisiones econdmicas:

1. Laracionalidad limitada
2. Percepcidn de justicia
3. Falta de autocontrol

Estos sesgos o errores cognitivos tienen implicaciones relevantes:

1. La racionalidad limitada es el reconocimiento del hecho de que gran

parte del comportamiento diario se debe a la irracionalidad. Como
menciona Damasio (2010), entre el 85% y 95% de la toma de decisio-
nes, es emocional. Otros autores han estudiado la racionalidad limitada
desde las perspectivas de la politica publica (Sunstein, C. R. 1954-),
los patrones de toma de decisiones y el comportamiento econémico
(Mullinathan, S. 1973-), entre otros.
Un ejemplo es el que presentan Cravino y Pokropek (2018), quienes
explican que siempre se presentard la posibilidad de enganarse a si mis-
mo ala hora de emitir un juicio porque la racionalidad implica conocer
por completo las consecuencias de cada opcidn, pero lo més cercano
que se tiene es el proyectar, es decir, realizar acciones en el presente
para conseguir hechos en un futuro.

2. La percepcion de la justicia comprende los estimulos que despiertan
emociones como la ira, decepcidn, tristeza, enojo, etc., resultado de ac-
ciones que son consideradas como “injustas” desde el juicio propio e in-
formacion disponible.

3. Falta de autocontrol, comprende la relacién con los estados de perso-
nalidad que estdn en el cerebro reptiliano desde el nacimiento, que son
aquellas reacciones impulsivas dentro de la conducta humana, orienta-
das principalmente a la busqueda de la supervivencia.
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En el estudio de estos sesgos cognitivos y en general el papel de la neuro-
economia es fundamental para comprender los acontecimientos que enfrentan
los diferentes agentes econdmicos. Por ello, la importancia de investigaciones
que muestren el impacto que tiene la conducta en la economia o las finanzas,
ya que las personas estdn cada vez mds involucradas en las relaciones econémi-
cas, pueden ser vulneradas por diversas adversidades e imprevistos como fue
el caso de la emergencia sanitaria Covid-19.

El primer acercamiento entre neurociencias y economia quizé fue el
de Gabriel Tarde en 1902, el cual titul6 una de sus obras como “Psicologia
Econémica” (Denegri, 2004). Aqui el autor, definié ala conducta econémica
como producto de un conjunto de causas psicoldgicas, las cuales se enlistan
enseguida:

« “Laconducta econdmica es el resultado de la accién conjugada de dos
causas psicoldgicas: deseo y creencia”.

« “Elconsumidor es un ser hecho de deseos y apetitos que cree, con o sin
razon, en la utilidad agregada del deseo cuando se consigue”.

o “Elprecio eslo que cuesta y lo que se desea en términos afectivos, viene
determinado por la intensidad del deseo. La demanda refleja la fuerza de
las creencias que son los mitos relacionados con una época determinada”

«  “El consumo flucttia constantemente segun las formas en que estos mi-
tos adquieren poder, ambicion e incorporan nuevos desafios, lo que se
amplia por la imitacién”.

« “La producciéon depende de la invencion y del trabajo, los cuales a su
vez vienen determinados por las necesidades”

+  “Elcapital es el resultado de la suma de beneficios (manifestados segtin
las creencias del momento) que generan los deseos”.

En este aspecto, un autor que sobresale en la psicologia econémica es
George Katona, al cual se le considera como el padre de la Psicologia Eco-
némica como disciplina auténoma, tanto conceptual como metodoldgica-
mente; quien en 1951 publicé “Andlisis psicoldgico del comportamiento eco-

z . » . a . . & b
nomico”, el cual continua siendo un referente obligado en el analisis de la
conducta del consumidor.
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El autor desarroll6 un modelo considerando cuatro puntos centrales, los
cuales son el estimulo (E), Actitudes previas (Ps), Ambiente percibido (PS),
Respuesta (B), Actitudes modificadas (Ps). Las representaciones de E se des-
tacan como estimulo econémico, PS variables psicoldgicas y B respuestas

comportamentales.
Ilustracién 1.3.
Modelo de George Katona
(Ps) Actitudes previas
(E) Estimulo (Ps) Ambiente percibido »  (B) Respuestas

A

(Ps) Actitudes modificadas <

Fuente: Katona (1951) y Denegri (2004).

En el modelo presentado en la ilustracién 1.3 se puede identificar entre el
estimulo (E) y la respuesta (B), las variables psicoldgicas como actitudes pre-
vias, ambiente percibido y actitudes modificadas. Estas ultimas se representan
en intermediarias y asimismo se explican como actitudes previas al ambiente
percibido por el individuo, que se aprenden a una temprana edad. En cuanto
a los motivos, actitudes, expectativas y aspiraciones son variables que median
los estimulos y respuestas. En ese sentido, la idea de que las emociones influ-
yen en las decisiones econdmicas-financieras era una idea innovadora y dis-
ruptiva (Katona y Mueller, 1995).

En este sentido, las finanzas conductuales han sido fundamentales para en-
tender como los factores psicoldgicos y emocionales pueden afectar la manera
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en que las personas invierten, gastan o ahorran su dinero. Por ejemplo, se ha
demostrado que las personas son mds propensas a tomar riesgos de acuerdo
con su personalidad, ya sea por una situacién personal o por el comportamien-
to del mercado financiero. Ademds, las finanzas conductuales han revelado que
la manera en que se presenta la informacién financiera puede influir signifi-
cativamente en las decisiones de inversion, y que factores como el miedo, la
aversion al riesgo o la falta de confianza, pueden llevar a elecciones financieras
poco acertadas.

Es preciso senalar que los origenes de las finanzas del comportamiento se
abordan de manera puntual a partir de la década de 1960 cuando dos psicélo-
gos cognitivos nacidos en Israel, siendo Amos Tversky y Daniel Kahneman,
quienes estudiaron los mejores métodos para motivar a pilotos de edad tem-
prana que comenzaron sus entrenamientos para el ejército aéreo israeli. En
esta investigacion encontraron anomalias respecto al comportamiento de los
jovenes pilotos en cuanto a su desempeqio de vuelo, debido a que, aquellos que
en su primer vuelo obtenian una puntuacion baja; para las siguientes ocasio-
nes tras un regafno mejoraron enormemente su calificacién. Por otra parte, los
pilotos que en su primer vuelo obtenian una gran puntuacién y elogios, en los
siguientes intentos su desempeno empeoro.

Por lo anterior, ambos psicélogos se interesaron por estudiar las “anoma-
lias” en el comportamiento humano, llevando éstas a los dmbitos de la econo-
miay finanzas. En este sentido, Tversky y Kahneman (1974 ) fueron los prime-
ros en sefalar aquel sesgo cognitivo relacionado a una respuesta humana frente
ala pérdida y ganancia: cuando una persona gana su reaccién es minima, pero
cuando pierde, es completamente lo contrario.

Actualmente, las finanzas del comportamiento han apuntado que los
inversores no actuan completamente de manera racional en muchas de las
ocasiones. Esta rama de las finanzas no rechaza la teoria tradicional, por el
contrario, la toma como base para complementar con temas de psicologia,
sesgos cognitivos y emociones. Se debe tener presente, que estos sesgos cog-
nitivos se encuentran en todo momento a lo largo de la vida y que pueden
llevar a elegir de forma errénea. Un ejemplo de los errores de razonamiento
del cerebro son las ilusiones épticas como la que utilizé Nofsinger (2002) y
se muestra a continuacién:
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Ilustracion 1.4.
Ilusion Optica

A

Fuente: elaboracién propia con base en Nofsinger (2002).

Dentro de la dindmica de esta ilustracion se le pide al observador determi-
nar cudl de las dos figuras tiene la linea recta mas larga, siendo aparentemente
obvio que la respuesta es la figura B, pero ése es el engafio dentro de la ilustra-
cion, puesto que si se miden ambas lineas rectas se descubre que ambas tienen
el mismo tamano. Sin embargo, lo maravilloso y a la vez trégico del cerebro,
es que, pese a saber que se trata de una ilusion dptica, si se vuelve a mirar la
ilustracion, se tiene la misma percepcion que al inicio, la linea recta B es més

7 « » . .y .
grande que lalinea A. Ya que se conoce el “truco” de la ilusion, si se puede res-
onder ;qué linea es més grande?, el pensamiento racional con la informacién
4 )
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nueva llevard a responder que son del mismo tamano pese a que si se observa,
se seguird cayendo en la ilusion.

Lo mismo ocurre en el mundo econémico-financiero, existen una hilera de
“enganos” mentales que cominmente se les llama sesgos cognitivos; éstos son
los que se pueden cometer a la hora de hacer elecciones de inversion, ahorro,
consumo, etc. De ello, se desprende el papel fundamental tanto de la econo-
mia y finanzas como del comportamiento, ya que se busca identificar y dar a
conocer aquellos sesgos impulsados por las emociones, que, si se logran evitar,
pueden ser de utilidad cuando se realiza una eleccién.

Un ejemplo de lo anterior, puede ser planteado basdndose en los sesgos
cognitivos que frecuentemente condicionan a un individuo al momento de
tomar decisiones econdmico-financieras; siendo asi que puede dejarse llevar
por factores no financieros que presentan una distorsion de la realidad. Se
debe recordar que estos sesgos cognitivos pueden tener origen en diferentes
causas, como los “atajos mentales”, las emociones y la presiéon que ejerce el
entorno-sociedad.

Existen sesgos o atajos cognitivos especificos a los que se enfrentan las
personas durante la toma de decisiones de economia o finanzas, éstos tra-
bajan bajo el supuesto de que el individuo se aleja de toda eleccién racional,
o bien de todo lo planteado bajo el rigor de las teorias tradicionales. Por lo
tanto, se considera una tarea importante que se identifiquen aquellos “ata-
jos” que no necesariamente conducen al ser humano a la mejor decisién. En
este sentido, en el capitulo dos del libro se abordan los efectos psicolégicos
cognitivos que repercuten en la toma de decisiones y, por tanto, tienen un
impacto en la vida cotidiana.

Calderén et al. (2023) abordan la problemética que causé la crisis del Co-
vid-19, ya que gran parte de la poblacion presento problemas relacionados con
la salud mental debido a los traumas derivados de la pérdida familiar, por el
encierro o por los cambios en las rutinas sociales. Siendo la ansiedad y la de-
presion los principales padecimientos que trajeron consigo consecuencias psi-
cosociales en los individuos y miedo o inseguridad para poder abrir los locales
comerciales con normalidad porque atin existe la incertidumbre de que ocurra
nuevamente lo sucedido en 2020.
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V. LAS NEUROCIENCIAS Y OTRAS CIENCIAS

“Si el cerebro fuese tan simple como para entenderlo,
seriamos tan simples que no podriamos entenderlo”
-Lyall Wattson, biélogo sudafricano
(1939-2008)

Ya se ha abordado la relacién entre economia, finanzas y neurociencias, se
ha explicado como esta wltima tiene una fuerte influencia en la toma de de-
cisiones econdmico-financieras a través de los sesgos cognitivos, que pueden
ser corregidos si se logran identificar adecuadamente. Pese a lo anterior, las
neurociencias van mds alld de estas relaciones, puesto que tienen un enfoque
“transdisciplinar”, “multidisciplinar” e “interdisciplinar”, esto quiere decir que
enfatiza la fusién de conocimiento de multiples ciencias para generar un cam-
po de investigacion sistemético y organizado que permite concebir un enfoque
holistico.

El funcionamiento cerebral debe ser estudiado mediante los aportes gene-
rados y no excluyentes de otras ciencias como: fisica, quimica, informatica,
psicologia, matematicas, biologia, genética, artes, comunicacion, etc. De esta
forma, las neurociencias han creado ramos de estudio como la neuroeconomia
y neurofinanzas que se dedican a explotar los aportes de una determinada cien-
cia con la finalidad de generar nuevas herramientas que ayuden al combate de
sesgos, asi como para mejorar el comportamiento de las personas en cada uno
de los aspectos de la vida.

En los siguientes cuadros, se presentan las relaciones més destacadas entre
las neurociencias y otras ciencias, su campo de estudio, principales autores que
lo han abordado, algunos estudios relevantes y un ejemplo de la utilidad de
estas relaciones:
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Cuadro 1.1.
Neurociencia afectiva

Campo de Principales Ejemplo

estudio investigaciones

Comportamiento | Neurociencia Al encontrarse en un estado
neuronal en afectiva: emocional muy profundo
relaciéon conlas | fundamentos delas | se modifican los procesos
emociones del emociones humanas | neuronales y por tanto, afecta
individuo. y animales. la toma de decisiones.

Fuente: elaboracion propia.

En esta drea destacan los siguientes autores:

+  Jaak Panksepp (1943-2017):
Affective neuroscience (1988).
The Archaeology of Mind: Neuroevolutionary Origins of Human
Emotions (2012).

« Richard Davidson (1951-):
Altered Traits (2017).
El perfil emocional de tu cerebro (2012).
The Neuroscience of Compassion (2015).

« Lisa Feldman Barrett (1963-):
How Emotions are Made: The Secret Life of the Brain (2017)
Handbook of Emotions (2021).

« Antonio Damasio (1944-):
The Feeling of What Happens: Body and Emotion in the Making of
Consciousness (1999).
Self Comes to Mind: Constructing the Conscious Brain (2010).
Feeling & Knowing: Making Minds Conscious (2021).

«  Tali Sharot (1978-):
The Optimism Bias: A Tour of the Irrationally Positive Brain (2012).
The Influential Mind: What the Brain Reveals about Our Power to
Change Others (2017).
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«  Luiz Pessoa (1960-):
The Entangled Brain: How Perception, Cognition, and Emotion Are
Woven Together (2022).
The Cognitive-Emotional Brain: From Interactions to Integration
(2013).

«  Elaine Fox (1962-):
Emotion Science: Cognitive and Neuroscientific Approaches to Un-
derstanding Human Emotions (2008).
Visual Social Cognition (2005).

Cuadro 1.2.
Neurociencia conductual

Campo Principales Ejemplo

de estudio investigaciones

Bases Fisiologia Las funciones cerebrales estin
biologicas del de la conducta. asociadas a resultados evolutivos que
comportamiento orientan el desempeno de objetivos
humano. en cada fase de la vida.

Fuente: elaboracién propia.

En esta drea destacan los siguientes autores:
+  Neil Carlson (1942-):
Physiology of Behavior (1977).
Foundations of Physiological Psychology (2007).
Foundations of Behavioral Neuroscience (1988).
«  Wolfgang Prinz (1942-):
The Imitative Mind (2002).
Action science. Foundations of an emerging discipline (2013).
«  Giacomo Rizzolatti (1937-):
Nella mente degli altri. Neuroni specchio e comportamento sociale
(2007).
In te mi specchio. Per una scienza dell'empatia (2016).
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«  David Eagleman (1971-):
The Brain: The Story of You (2015).
The Runaway Species: How Human Creativity Remakes the World
(2017).
Brain and Behavior: A Cognitive Neuroscience Perspective (2016).

Cuadro 1.3.
Neurociencia cognitiva

Campo de estudio Principales Ejemplo

investigaciones
Funciones cognitivas | Neurociencia La interaccién con el entorno,
mas complejas del cognitiva. individuos y situaciones requieren
individuo, asi como de la optimizacién de funciones
las bases neuronales neuronales y ver como éstas
que le dan forma. toman forma.

Fuente: elaboracién propia.

En esta drea destacan los siguientes autores:
+  Paloma Enriquez de Valenzuela (1948-):
Neurociencia cognitiva (2015).
« Diego Redolar Ripoll:
El cerebro cambiante (2009).
Bases genéticas de la conducta (2008).
Neurociencia cognitiva (2013).
El cerebro estresado (2011).
Psicobiologfa: entorno virtual de aprendizaje (2018).
«  Michael S. Gazzaniga (1939-):
Cognitive neuroscience; the biology of the mind (2018).
Who's in Charge?: Free Will and the Science of the Brain (2011).
« Daniel Kahneman (1934-2024):
Thinking, Fast and Slow (2024).
Heuristics and Biases: The Psychology of Intuitive Judgment (2002).
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«  Angela Friederici (1952-):
The Scientist in the Crib: What Early Learning Tells Us About the
Mind (1999).

Cuadro 1.4.
Neurociencia de desarrollo

Campo de estudio Principales Ejemplo

investigaciones
Bases de desarrollo neu- | El cerebro en Gran parte de los estudios
ronales, mecanismos de | desarrollo. del cerebro infantil y su evo-
funcionamiento y evolu- lucién, asi como la respuesta
cion del sistema nervioso a estimulos externos forman
a través del tiempo. parte de este campo.

Fuente: elaboracién propia.

En esta drea destacan los siguientes autores:

« Annette Karmiloff (1938-2016):
Pathways to Language: From Fetus to Adolescent (2001).
Understanding your baby: A parent’s guide to progress in the first
year and beyond (2015).

«  Mark Johnson (1949-):
The Body in the Mind: The Bodily Basis of Meaning, Imagination,
and Reason (1987).
Morality for Humans: Ethical Understanding from the Perspective
of Cognitive Science (2014).

«  Nim Tottenham (1977-):
Early Adversity and Developmental Outcomes: Interaction Bet-
ween Genetics, Epigenetics, and Social Experiences (2013).
Developmental Trajectories of Brain Circuitry in Adolescence: The
Case of the Cingulo-Fronto-Parietal Network (2014).

«  Sarah-Jayne Blakemore (1974-):
:Cémo aprende nuestro cerebro? (2005).
Inventing Ourselves: The Secret Life of the Teenage Brain (2018).
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«  Usha Goswami (1958-):
Cognitive Development and Cognitive Neuroscience (2019).
Child Psychology: A Very Short Introduction (2014).

«  Philip David Zelazo (1958-):
The Oxford Handbook of Developmental Psychology (2013).
Developing Theories of Intention: Social Understanding and Self-
control (1999).

La relacion entre neurociencias y psicologia es muy amplia como se puede
observar en los diversos cuadros, en donde se muestran cuatro subrelaciones
entre disciplinas. Se destaca la investigacion de la neurociencia afectiva: Fun-
damentos de las emociones humanas y animales. Dentro de la misma se busca dar
una aproximacion de todas las bases neurocientificas que originan conflictos,
emociones, sensaciones y conductas del ser humano; partiendo de la hipdtesis
que menciona que todo individuo forma parte de un medio que genera inte-
racciones persona-entorno y esto a su vez integra un sistema reciproco en un
mismo lugar que le permite al individuo crecer e incorporarse a la sociedad,
pero con una gran limitante: los condicionamientos sociales, culturales, psi-
colégicos, politicos, econdmicos, etc. Lo anterior, de acuerdo con los autores,
terminan condicionando y sesgando las decisiones del individuo, por esto mis-
mo se ha implementado la relacion de la neurociencia con diferentes areas, por
ejemplo, la salud-biologfa-quimica.

Cuadro 1.5.
Neurociencia celular

Campo de estudio Principales Ejemplo

investigaciones
Neuronas a nivel celu- | Neurociencia | Los genes y las células influyen en
lar, sobre todo enlas | moleculary la actividad neuronal, asi el sistema
formas y propiedades | celular. nervioso se va modificando con la
fisicas que tienen. experiencia obtenida.

Fuente: elaboracién propia.
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En esta drea destacan los siguientes autores:
« Thomas C. Siidhof (1955-):
Ganador del Premio Nobel de Fisiologia o Medicina en 2013 por
su descubrimiento en el transporte de células en la vesicula y como
éstas liberan senales a otras partes del cuerpo.
«  Ben Barres (1954-2017):
Articulo “Glial Cells” (1991).
Novartis Foundation Symposium: Glia-Neuron Interaction (2002).
«  Helen Barbas:
Fundamental Neuroscience (2008).
Top-down facilitation of sensory processing in the prefrontal cortex (2010).

Cuadro 1.6.
Neurociencia clinica

Campo de estudio

Principales
investigaciones

Ejemplo

Condiciones de
enfermedad del
sistema nervioso, asi
como los desérdenes
existentes.

Fundamentos de
neurociencia clinica,
neurociencias a la
prueba de la clinica
y ciencias sociales.

No todas las condiciones
patoldgicas mentales provienen
de problemas mentales, en
conjunto el entorno y otros
elementos lo afectan.

Fuente: elaboracién propia.

En esta drea destacan los siguientes autores:
«  Helen Mayberg (1956-):
Neurobiology of Mental Illness (2013, coeditora).
Resting-state functional connectivity in major depression: Abnor-
mally increased contributions from subgenual cingulate cortex and
thalamus (2009).

«  Olaf Sporns:

Networks of the Brain (2011).
The connectome: A new paradigm for understanding brain disease (2013).
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« David Nutt (1951-):
Effects of Schedule I drug laws on neuroscience research and
treatment innovation (2013).
Drugs Without the Hot Air: Minimizing the Harms of Legal and
Ilegal Drugs (2012).

Cuadro 1.7.
Neurociencia molecular

Campo Principales Ejemplo
de estudio investigaciones

Rol que tienen de | Neurociencias | Se han realizado estudios que
forma individual | molecularesen | comprueban la influencia del exceso

las moléculas neuropsicologfa. | de ciertas moléculas, que como el
que integran el Glutamato Monosédico, pueden
sistema nervioso. tener efecto en la memoria humana.

Fuente: elaboracién propia.

En esta drea destacan los siguientes autores:

«  Eric Kandel (1929-):
Ganador del Premio Nobel de Fisiologia 0 Medicina en el 2000 por
su demostracion del cerebro formado por células nerviosas, las cua-
les tienen comunicacién entre si mediante sefiales eléctricas y quimi-
cas, que a su vez controlan el cuerpo y su comportamiento.

«  Stephen Strittmatter:
Nogo-66 receptor antagonizes p7SNTR-dependent motor neuron
death (2002).
Inhibicién de Nogo.

«  Mu-Ming Poo (1948-):
Synaptic plasticity in health and disease: introduction and overview
(2012).
Cell Biology in Neuroscience: Cellular and Molecular Mechanisms
Underlying Axon Formation, Growth and Branching (2008).
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Cuadro 1.8.
Neurociencia de neuroimagen

Campo de Principales Ejemplo

estudio investigaciones

Diagnosticos de | Neuroimégenes y Algunos estudios son

enfermedades | neurodisciplinas: parte de la neuroimagen

y problemas de | limitaciones de las como: resonancia

salud mental. resonancias magnéticas magnética, tomografias
funcionales. por emision de positrones,
Neuroimagen: técnicasy electroencefalografia,
procesos cognitivos. etcétera.

Fuente: elaboracién propia.

En esta drea destacan los siguientes autores:

«  Karl Friston (1959):
Dynamic Causal Modeling for fMRI: A Practical Introduction
(2011), Free-energy and the brain (2010).

«  Kamil Ugurbil:
Ultra-high-resolution fMRI and diffusion MRI at 7 Tesla (2013).
Advances in functional and structural MR image analysis and imple-
mentation as FSL (2012).

«  Nikos Logothetis (1950-2017):
A brief history of the human brain (2007).
Intracortical Microstimulation Maps of Body Parts in the Macaque
Monkey (2002).
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Cuadro 1.9.
Neurociencia de neurofisiologia

Campo de Principales Ejemplo

estudio investigaciones

Relacion del La neurofisio- | El estudio de enfermedades como

cerebro conlas | logia clinica: pariélisis parcial o completa del cuer-

funciones de pasado, presente | po parten del estudio del cerebroy

todo el cuerpo. |y futuro. los posibles fallos que provoquen
estas condiciones.

Fuente: elaboracién propia.

En esta drea destacan los siguientes autores:

« Linda Buck (1947-):
Ganadora del Premio Nobel de Fisiologia o Medicina en 2004 des-
cubriendo genes especificos en nuestro ADN que tienen la funcién
de codificar los sensores olfativos.

+  David Julius (1955):
Ganador del Premio Nobel de Fisiologia o Medicina en 2021 por sus
descubrimientos en los receptores sensoriales de tacto y temperatura
desde el inicio con los impulsos nerviosos.

« Larry Abbott (1949-):
The cortico-basal ganglia loop: From motor to limbic circuit (2011).
Theoretical Neuroscience: Computational and Mathematical Mo-
deling of Neural Systems (2001).
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El campo de la salud y naturaleza se destacan por su estrecha relacion y ex-
tensidn con las neurociencias, en este sentido forman un vinculo de causalidad
mutua en donde una no es posible sin la otra. Las especialidades mas destacables
son la Neurociencia molecular y celular, donde se busca comprender la influencia
de todo proceso bioquimico en el individuo, de esta forma, tener una respuesta
a las consecuencias que tienen las familias de enzimas y aminodcidos dentro de
las reacciones sensoriales y de percepcion del ser humano. Lo anterior trata de
comprobar que las memorias nucleares de las células tienden a moldearse con
base en la cantidad de familias de enzimas y aminoacidos; mismos que influyen
fuertemente en la programacion neuronal durante el crecimiento humano.

Cuadro 1.10.
Neurociencia computacional

Campo de estudio Principales Ejemplo

investigaciones
Simular y modelar las | El cerebro La propia creacién del
funciones cerebrales | computacional | computador de Alan Turing
bajo diferentes buscd recrear las funciones
condiciones. cerebrales para resolver codigos.

Fuente: elaboracién propia.

En esta drea destacan los siguientes autores:

«  Christof Koch (1956-):
Biophysics of Computation: Information Processing in Single Neu-
rons (1998).
The Feeling of Life Itself: Why Consciousness Is Widespread but
Can’t Be Computed (2019).

« John Donoghue (1956-):
A brain-computer interface that evokes tactile sensations in the hand
(2016).
Brain-.computer interfaces: Communication and restoration of mo-
vement in paralysis (2008).
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« Nicole Rust:
Latent memory for objects in natural scenes revealed by human
event-related potentials (2011)
Estudios de neuroimagen y electrodos intracraneales.

Cuadro 1.11.
Neurociencia de neuroingenieria

Campo de Principales Ejemplo

estudio investigaciones

Comprender, Explorando Los procedimientos de examinacion

reemplazar, circuitos cerebrales con frecuencia son invasivos

mejorar y reparar | cerebralessin | y parte esencialmente de la ingenieria

los sistemas perturbarlos: y la electricidad que éste genera en

neuronales. neuroingenieria | los procesos cognitivos. Parte de este

no invasiva. campo que se encarga de buscar las

formas de estudiar de manera 6ptima
los sistemas neuronales.

Fuente: elaboracién propia.

En esta drea destacan los siguientes autores:

« Theodore W. Berger:
A cortical neural prosthesis for restoring and enhancing memory
(2011).
Long-term stability of neural prosthetic control signals from silicon
cortical arrays in rhesus macaque motor cortex (2007).

« Hermann Cuntz:
The limits of dendritic and axonal integration and how they might
be overcome (2008)
Functional clustering of dendritic activity in neurons (2010).

« Konrad P. Kérding:
Information in the Brain: A New Agenda (2011).
The statistics of spike trains in nonstationary ensembles (2001).
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Las neurociencias y la tecnologfa han establecido una importante relacién
debido a la capacidad de aparatos de alta precisién para comprender el cere-
bro. Es asi como la neuroingenieria ha surgido como una rama de estudio que
busca la comprension de los circuitos cerebrales a través de dispositivos no
invasivos y se enfoca en explorar los circuitos cerebrales sin modificarlos. Este
tipo de investigacion ha permitido desarrollar técnicas que no sélo facilitan el
diagndstico de enfermedades neurolégicas o degenerativas como algun tipo de
céncer, sino que también permiten establecer nuevas herramientas y tecnolo-
gfas para la innovacion en la rama de la tecnologia.

El propésito de las investigaciones es para aplicarlas en la exploracion ce-
rebral en personas que lo requieran, esto debido a que tradicionalmente los
métodos cldsicos de revision cerebral tienden a ser demasiado invasivos, por
consiguiente, pueden afectar al humano a mediano-largo plazo a través de
la disminucién de sus capacidades cognitivas. Al igual, posibilita su empleo
de nuevas herramientas de exploracién cerebral con ayuda de inteligencia
artificial (IA) y tecnologias de la informacién que permitan una exploracién
menos invasiva.

Cuadro 1.12.
Neurociencia cultural

Campo de estudio | Principales Ejemplo

investigaciones
Creencias, Sinopsis: la Las neuronas se dedican a
préacticasy neurociencia transmitir la informacién necesaria
valores quehan | social y cultural. | para responder ante determinados
“configurado” al estimulos con base en la memoriay
cerebro a través de condicionamiento del crecimiento.
la vida humana.

Fuente: elaboracién propia.
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En esta drea destacan los siguientes autores:

Shinobu Kitayama (1957-):
Cultural neuroscience: Towards a new integration of culture and
biology (2010).
The Cultural Construction of Self and Well-Being: A Temporal Pers-
pective (2002).
Hazel Rose Markus:
Cultures and Selves: A Cycle of Mutual Constitution (1994).
Doing well (versus doing better): In search of optimal status (1996).
Nalini Ambady (1959-):
The Face in Context: Cultural Differences in the Perception of Facial
Emotion (2009).
Implicit Learning: Indirect Measures in Nonverbal Behavior (2003).

Cuadro 1.13.

Neurociencia en neurolingﬁl’stica

comprension del
lenguaje.

Campo de Principales Ejemplo

estudio investigaciones

Mecanismos La programacién La denominada programacion
neuronales que | neurolingiiistica y neurolingiiistica muestra la
controlan la su refutacién en la manera en cémo el cerebro
adquisicién y ensenanza del es programado con base en

emprendimiento.
Programacion neuro-
lingiiistica en el apren-
dizaje y educacion.

las experiencias cotidianas
relacionadas al sentir y pensar.

Fuente: elaboracion propia.
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En esta 4rea destacan los siguientes autores:

Steven Pinker (1954-):
The Language Instinct (1994)
Enlightenment Now: The Case for Reason, Science, Humanism, and
Progress (2018).

Angela Friederici (1952-):
The brain differentiates human and non-human grammars: Functio-
nal localization and structural connectivity (2009).
Hierarchical Processing in the Prefrontal Cortex in a Variety of Cog-
nitive Domains (2007).

Karen Emmorey:
Neural Systems Mediating American Sign Language: Effects of Sen-
sory Experience and Age of Acquisition (2002).
Neurolinguistic Perspectives on Sign Language (2000).

Cuadro 1.14.
Neurociencia en paleoneurologia

Campo Principales Ejemplo

de estudio investigaciones

Estudia el Entre fosilesy Existen pocas investigaciones que se

cerebro a medicina. encarguen de estudiar restos f6siles

través de Craneologia de distintos seres vivos para intentar

restos fosiles. | funcional y explicar la evolucién cerebral que
evolucion humana. | han tenido hasta la actualidad.

Fuente: elaboracién propia.

En esta drea destacan los siguientes autores:
«  Ralph Holloway (1935-):
Endocast morphology of Homo naledi from the Dinaledi Chamber,

South Africa (2017).

The Human Fossil Record, Craniodental Morphology of Genus
Homo (Africa and Asia) (2002).

64



FINANZAS, ECONOMfA, PSICOLOGIA Y SU RELACION EN LA TOMA DE DECISIONES

« Dean Falk:
Hominin Encephalization and Cognitive Evolution (2017).
The Fossil Record of Brain Endocasts: Insight into Hominin Brain
Evolution (2018).

o Katerina Harvati:
A Middle Palaeolithic human humerus from the Bau de 'Aubesier,
Vaucluse, France (2019).
Early Modern Humans at the Moravian Gate: The Mladec Caves and
their Remains (2007).

Cuadro 1.15.
Neurociencia social

Campo de Principales Ejemplo

estudio investigaciones

Implementaciéon | Neurocultura: una La forma enla que se

delos procesos | cultura basada en el perciben cuerpos, rostros,

bioldgicos y cerebro. olores, etc. En general, la

cognitivos dentro | Neurociencia, manera en la que se aprecian

de la conducta neuropolitica y las interacciones con otras

social. neuroética: el personas, mismas que estdn
complejo caso de condicionadas y sesgadas
crimen, decepcion, por creencias culturales,
etcétera. familiares, etcétera.

Fuente: elaboracién propia.

En esta drea destacan los siguientes autores:

o Matthew D. Lieberman:
Social: Why Our Brains Are Wired to Connect (2013).
Neuroscience of prejudice and intergroup relations (2007).

o Jean Decety:
The Social Neuroscience of Empathy (2012).
The neural basis of human social values: Evidence from functional
MRI (2007).
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«  Kevin Ochsner:
Regulating the Evaluation of Negative Outcomes: The Effects of
Consequence Magnitude (2004).
Separable neural mechanisms for the control of emotional and phy-
sical pain (2004).

De las relaciones anteriores se desprende una investigacion vista desde la
paleoneurologia, misma que ha tenido un especial enfoque en los origenes y
evolucion de los cerebros de distintas especies para poder determinar qué hace
tan especial al cerebro y su funcionamiento. Un ejemplo es el estudio de Garcia
(2018) que expone que todo cambio o reorganizacién en la estructura cerebral
da pauta a diferentes funciones como lo es la agudeza visual o caracteristicas
del sistema nervioso, asi como desarrollo intelectual, fisico y de comporta-
miento, relacionado mds con la forma del cerebro que con el tamafo, siendo
este aspecto lo que identifica a la humanidad. Lo anterior muestra la evolucién
de la especie que ha alcanzado un nivel elevado de progreso en cuanto a la evo-
lucién de los procesos neuronales.

Para Osorio et al. (2022) el estudio para la eleccién de decisiones finan-
cieras representan un campo emergente de investigacion aplicada y bésica, no
obstante todo parte del impacto del comportamiento racional de los indivi-
duos y su incidencia en las relaciones entre las personas (agentes econémicos),
lo cual ha dado lugar al surgimiento de un campo de investigacién denomina-
do economia del comportamiento, siendo el simbolismo de cambio de todas
las teorfas neoclésicas, con el objetivo de incrementar el poder explicativo y
predictivo de la teoria econdmica en relacién con la psicologia, incluyendo en
el anélisis de entidades no observables como las emociones y la heuristica.

Por otra parte, la neurociencia cultural y social se enfocan en el campo de
la dindmica de funcionamiento tanto del entorno que rodea a los individuos
como de la sociedad en si. Cabe destacar que cuando el individuo convive en
un entorno social, este Gltimo desencadena una serie de factores que pueden
moldear la conducta de forma que se estudia para que este cambio sea en be-
neficio del comportamiento y no origine fallos en el mismo, las principales
manifestaciones de esto se ejemplifican como: la corrupcién, delincuencia,
asesinatos, etcétera.
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Por ello, la neurolingiiistica es probablemente una de las relaciones de la
neurociencia mas conocidas, su principal contribucién e impacto se da en la
educacion, durante esta etapa de crecimiento y desarrollo del individuo, es
fundamental que se estudie como los estimulos, factores o demds elementos
llegan a repercutir dentro de la conducta en diferentes momentos.

Con lo anterior, se puede observar la extensa y profunda relacién que tiene
la neurociencia al integrarse con otras disciplinas, esto plantea a las neurocien-
cias sobre un nuevo paradigma que comprende un amplio campo de conoci-
miento que no sélo se orienta en la organizacién y funcionamiento de todos
los procesos cognitivos, mecanismos y relaciones mente-cerebro. Esto tiene
el potencial de proponer un nuevo horizonte de explicaciones a las complejas
interacciones socioculturales que dia a dia estdn presentes.

Para el cierre a este capitulo resulta importante destacar que las relaciones
entre las neurociencias con otras ciencias son relativamente recientes, por lo
que su potencial de descubrimiento se encuentra listo para profundizar y ser
considerado como el siguiente paso en la nueva creacion de subciencias, subes-
pecialidades e incluso otras nuevas dreas del conocimiento. Como se observo
a lo largo del capitulo; el “humanizar” las ciencias permite un enfoque mas
cercano a la realidad; donde es mds compleja, porque sintetiza a las ciencias
naturales y sociales en las que el ser humano estd en constante cambio debido
a factores externos que no siempre son considerados en los modelos predic-
tivos; de ahi deriva el trabajo de la economia y finanzas del comportamiento.

En resumen, la economia y las finanzas no son sélo cuestiones de nime-
ros y mercados, sino que estdn profundamente conectadas con nuestras de-
cisiones, emociones y percepciones. Por lo que entender como la psicologia
influye en nuestras elecciones financieras revela que, més alla de la légica, las
emociones juegan un papel crucial en nuestras vidas econdmicas. No obstante,
para captar completamente el alcance de estas interacciones debemos explo-
rar como la inteligencia, en sus diversas formas, influye en nuestras respuestas
emocionales y nuestras relaciones, incluyendo a la inteligencia emocional, una
capacidad que define el entendimiento del mundo, al igual que la interaccion
que se tiene con él, dando forma a nuestras decisiones y nuestra capacidad de
adaptarnos en el entorno.
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CApPiTULO 2
INTELIGENCIA Y EMOCIONES

Agalizar la interrelacién entre psicologia, finanzas y economia en la toma
e decisiones es esencial para explorar otras fuerzas que también influyen
profundamente en estos dmbitos como lo son los conceptos de inteligencia y
emocion. Las decisiones no se fundamentan exclusivamente en datos o 16gi-
ca, sino que las emociones y la capacidad de interpretar el entorno juegan un
papel decisivo. Es por ello, que la inteligencia, vista no sélo como un recur-
so cognitivo, sino también como la habilidad de gestionar y comprender las
emociones, proporciona herramientas clave para enfrentar la incertidumbre,
los riesgos, asi como la propia complejidad del mundo. La inteligencia, tanto
racional como emocional, guia las decisiones, las interacciones y la manera en
que las personas afrontan los retos cotidianos.

Las investigaciones sobre inteligencia se remontan al siglo XIX, entre
sus méximos exponentes se encuentra Alfred Binet (1857-1911), quien se
interesé en su medicién en nifos, estableciendo el IQ (Intelligence Quotient)
o cociente intelectual como medida. Otros tedricos de la psicologia también
han estudiado este rasgo de personalidad, tal es el caso de Charles Spearman
(1863-1945), que establecio la existencia de un factor general (g) para la
inteligencia y otro especifico.

Fue Louis L. Thurstone (1887-1955), quien formulé la teorfa multifac-
torial de la inteligencia en la cual reconocié la existencia de varios factores.
Fluidez verbal (capacidad para recordar palabras rapidamente y en secuencia);
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comprensién verbal (cualidad para definir palabras); habilidades espaciales
(capacidad para reconocer objetos cuya posicion en el espacio ha cambiado);
velocidad perceptiva (capacidad de reconocer diferencias y similitudes entre
diferentes imégenes); pensamiento inductivo (pensamiento 16gico); habilida-
des numéricas y memoria.

Siguiendo, un orden cronolégico, aparecen las aportaciones de Raymond
Bernard Cattell (1905-1998), la cual sin duda es la mas importante hasta la fe-
cha. Esta teoria establece la existencia de un factor de inteligencia general que
es genéticamente dependiente y se manifiesta en varias capacidades cognitivas.
Estos se dividen en dos componentes: la inteligencia fluida y cristalizada. En
el primer caso, se refiere a las habilidades heredadas para establecer un pen-
samiento y poder razonar de manera abstracta; en segundo lugar, surge de la
experiencia con el entorno.

Ala teoria de Cattell se incluyeron nuevos estudios de Horn y Carroll (Mc-
Grew, 2009), dando origen a una nueva teorfa conocida como CHC que divide
a la inteligencia en tres estratos de cognicién: habilidades limitadas (estrato I),
habilidades amplias (estrato II) y habilidades generales (estrato III). El primero
presenta habilidades primarias que tienen componentes cuantitativos y cuali-
tativos, por lo que se le llama narrow strata (este incluye un gran espectro de
habilidades que suman 70 componentes). El segundo abarca la inteligencia cris-
talizada, que incluye el pensamiento fluido, el procesamiento visual y auditivo,
la memoria a corto plazo, la recuperacion a largo plazo, la velocidad de procesa-
miento, el conocimiento cuantitativo, las habilidades de lectura y escritura velo-
cidad en reaccién, decisiones, dominio en conocimientos especificos asi como
habilidades téctiles, cenestésicas, olfativas y psicomotoras); un estrato amplio
broad strata (se incluyen 16 habilidades) y el tercer estrato (factor g indicado
por Spearman). Enseguida, se muestra su representacién de la misma.
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Diagrama 2.1
Modelo CHC de habilidades cognitivas

Cociente A
: Factor G de inteligencia
intelectual

Velocidad de

7 habili igenci igenci i Memoriaa
generales fluida cristalizada to visual corto plazo a largo plazo (Gs) auditivo

(G (Go) (Gv) (Gsm) (Glr) (Ga)

70 habilidades especificas

Fuente: McGrew, 2009.

Como se puede observar, las anteriores teorfas sobre la inteligencia, gran
parte de ellas, se centraron en las capacidades de razonamiento vinculadas al
desempeno académico. Sin embargo, hoy se acepta que existen varios tipos de
inteligencias (multiples) y, por consiguiente, todas son importantes para el de-
sarrollo personal. Uno de los tipos de inteligencia mas estudiado en el altimo
siglo es la inteligencia emocional, la cual es fundamental comprenderla. Para
ello serd necesario ver por separado el componente emocional.

En el trabajo de la autora Frijda Nico (1988) presenta a las emociones
como fenémenos regulares que pueden describirse en términos de un conjun-
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to de leyes. Por ejemplo: ley del significado situacional; ley de la realidad; ley
de cierre; ley del cambio; ley de la asimetria hedénica; ley de la preocupacion;
ley de conservacion del impulso emocional; ley del cuidado de las consecuen-
cias y de la mayor ganancia, entre otras.

Por otra parte, Reidl Martinez (2005) describié las emociones como parte
central para comprender la conducta y experiencia humana en los diferentes
niveles de andlisis: cientifico-socioldgico, psicolégico y fisiolégico. Dado que
participan en casi todas las situaciones sociales, acciones, pensamientos signifi-
cativos que representan indicadores claves para los encuentros adaptativos que
las personas tienen con su entorno y medio ambiente sociocultural. Donde,
cumplen varias funciones, siendo:

1. Poner al cuerpo en condiciones fisiolégicas que apoyan la conducta
que ha sido adaptativa en el transcurso de su evolucién.

2. Cambiar la estimulacion y poner al organismo en un estado apto para
la accion por medio de tendencias filogenéticamente preprogramadas.

3. Modificar la funcién cognoscitiva, manteniendo al organismo en alerta
sobre los elementos en los que debe poner atencidn, para obtener mas
informacién, y proporcionar una respuesta emocional al ambiente.

4. Facilitar las reacciones filogenéticamente adaptativas de manera mads
rapida para reaccionar en caso de emergencias, y a la vez permitir que
el individuo perciba diversos eventos con el fin de evaluar una mayor
variedad de estimulos ambientales.

5. Servir como vinculo para informar alos demads de lo que se estd sintien-
do, asi como de las intenciones que se tienen.

6. Motivar las acciones por parte de quienes perciben al organismo emo-
cionado, ya sea para acercarse o distanciarse de él.

Los estudios mds recientes sobre la inteligencia estin centrados en
profundizar en el émbito dela inteligencia artificial, donde Ruiz (2023 ) expresé
que la Inteligencia Artificial (IA) es la capacidad de las méquinas para imitar
el comportamiento humano y realizar tareas que normalmente requeririan de
la inteligencia humana, dmbito que ha avanzado répidamente en las ultimas
décadas, transformando ya sea el dmbito publico como el privado, es por
esto que esta tecnologia tiene el potencial de mejorar la eficiencia, la toma
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de decisiones y la calidad de los servicios en diversas industrias, facilitando
cualquier actividad. No obstante, también plantea desafios éticos, legales y
sociales que deben ser manejados correctamente en el &mbito laboral.

I. ;§QUE ES LA INTELIGENCIA EMOCIONAL?

Segtin la Real Academia Espaiola (RAE, 2023), la inteligencia emocional se
define como “La capacidad de percibir y controlar los propios sentimientos y
saber interpretar los de los demds”. Este tema ha sido estudiado por un sinfin
de autores, investigadores e interesados en el tema, ya que existe una relacion
positiva con el desempefio profesional, personal, colectivo e incluso en los
mercados financieros.

La definicién de la inteligencia emocional ha evolucionado a través del
tiempo, su conceptualizacion ha ido explayindose, por ejemplo, en la antigua
Grecia se tenfan nociones de este tipo de inteligencia. En Etica a Nicémaco,
Aristoteles (siglo IV aC) mencioné “Cualquiera puede ponerse furioso... eso es
facil. Pero, ponerse furioso con la persona correcta, en la intensidad adecuada,
en el momento preciso, por el motivo indicado, y de la forma acertada... Eso
no es ficil” Esta, si bien ha sido considerada mds una frase de indole romantica
que académica, puede ser vista como una de las primeras ideas de inteligencia
emocional en la historia.

La inteligencia emocional ha sido objeto de estudio en la psicologia y varias
subdisciplinas de esta misma. Por ejemplo, en la teoria de la mente, las emocio-
nes se generan y procesan en el cerebro, mientras que la segunda se centra en
la facultad de comprender, regular, asi como expresar las emociones tanto in-
dividuales como ajenas de manera efectiva. Ambas teorias han evolucionado a
través del tiempo, siendo objeto de investigaciones, estudios u observaciéon en
las ciencias. La inteligencia emocional estd basada en la comprension, estudio,
andlisis de las emociones; para desarrollarla es necesario comprender cémo
funcionan las emociones, ademds de qué factores influyen en ellas, asi como
practicar diferentes estrategias de gestion emocional.

En la rama académica, Francis Galton (1869) fue uno de los primeros en
tomar en cuenta que dentro de la inteligencia se consideran dos factores; la in-
teligencia “general” y la que depende de distintas aptitudes. Posteriormente el
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psicélogo experimental Edward Thorndike en 1920 sostuvo que la inteligencia,
si bien se trata del resultado de todas las capacidades del ser humano de manera
interconectada, son independientes, esto dio paso a lo que actualmente, dentro
de la rama de la psicologia, se conoce como la teoria multifactorial. Por ello, a pe-
sar de que la Real Academia Espanola sélo se limita a describir este concepto de
“inteligencia” como la “capacidad para entender o comprender”. Los expertos en
la actualidad siguen retomando la diversidad de inteligencias, como lo es Julidn
de Zubirfa (2021), el cual expresé que el conocimiento no es un indicador de
inteligencia porque el ser humano podria no tener un alto saber, no obstante, si
procesar mucha informacién; cayendo al punto de discriminacién o sobrevalora-
cion cuando se estereotipa a alguien por las falsas creencias sobre la inteligencia.

Entendiendo que la inteligencia emocional engloba habilidades muy distin-
tas pero complementarias con lo que es la inteligencia académica, es necesario
conocer de qué se habla para saber las diferencias. Thorndike (1920) dividié a
la inteligencia en 3 grandes grupos: la inteligencia social, concreta y abstracta.
Cada una de ellas responde a una funcién especifica para el ser humano.

Por ejemplo: a) la inteligencia social responde a la habilidad de afrontar y
resolver escenarios de conflicto dentro de las relaciones interpersonales, b) la
inteligencia concreta, por otro lado, es aquella que se activa cuando se requiere
establecer o responder una accién de manipulacién de objetos; por ultimo, c) la
inteligencia abstracta, es aquella que ayuda al momento de enfrentarse a un pro-
blema, ya que es la responsable del manejo de simbolos verbales y numéricos.

Con el paso del tiempo estas ramas recibieron la respectiva atencién, cam-
biando su enfoque o profundizando su estudio, un claro ejemplo es Martha
Serrano (2017), la cual asocia la inteligencia social no sélo a la habilidad de
comprender a las personas y con ello predecir las distintas reacciones a las di-
versas situaciones que les presente la sociedad, si no al hecho de responder un
punto de vista interdisciplinario, como lo es el bioldgico y quimico. En referen-
cia con la inteligencia concreta o prictica, Karl Albrecht (2015) argument al
respecto de ésta, que varia de acuerdo con las habilidades y habitos mentales
de cada persona, llegando a la conclusién de que cada célula tiene un pensa-
miento propio, por lo tanto, cada persona también seria distinta psicologica
e informativamente. De la misma manera, Patricia Bravo y Angélica Urquizo
(2016) enfatizaron la aparicién de la inteligencia l6gica-abstracta con la rapi-
dez de solucionar dificultades, ya que las personas pueden tomar en cuenta
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numerosas variables al mismo tiempo, asi como recordar datos especificos y
su organizacion.

Por su parte, Gardner (1993) también fue un autor sobresaliente en el tema,
que propuso la teoria de las inteligencias multiples, tomando a la inteligencia
como una aptitud para solucionar probleméticas o crear articulos que pueden
considerarse de valor. Gardner la precisé como un potencial biopsicolégico que
procesa informacion, activindose con base en las ventajas aprovechables en la
cultura perteneciente y las elecciones realizadas previamente. Gardner distingue
que cada persona posee capacidades en las que se destaca, llegando a referirse a
ellas como talentos o competencias, por lo que clasificé ocho tipos de inteligen-
cias con las que el ser humano puede construir sus pensamientos y acciones.

Estas propuestas son:

Cuadro 2.1
Inteligencias multiples

Inteligencia Descripcion Implicaciones

Habilidad de dominar | Es coloquialmente conocida como
Lingiiistica el lenguaje, ya sea “facilidad de palabra”. Estd mucho mds
verbal o escrito. desarrollada en personas con profesiones
de: comunicacidn, ciencias politicas,

poesia, etcétera.

Aptitud para solucio- Conocida al principio como la tnica inte-
Légico- nar y razonar pro- ligencia, hoy en dia es considerada una de
matemético blemas logicos para las de mayor importancia; esta inteligencia

obtener una respuesta. | destaca en las personas que estudian o
tienen profesiones como ingenieria, eco-

nomia, finanzas, matemdticas, etcétera.

Capacidad de observar | Elindividuo que posee esta inteligen-

Visual-espacial | el entorno paralograr | cia percibe imdgenes mentales nitidas.
una interpretacién de Regularmente poseen estas caracteristicas
este, destaca detalles los pilotos de Férmula 1, arquitectos y

que pasan inadvertidos | fotografos, por mencionar algunos.

para el resto.
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Esta inteligencia esta Presente en todas las personas, sin em-
Musical vinculada principal- bargo, es destacable en aquellos que se

mente con el ritmo e dedican al mundo musical; esta inteli-

interpretaciéon musical. | gencia también estd presente incluso en

algunos cantantes.

Facultad encargada de | Se destacan los deportistas, actores,
Corporal las habilidades motri- | bailarines, entre otras personas que sus
y cinestésica ces para ejecutar los actividades requieren de tareas motrices.

movimientos comple-

jos del cuerpo humano,

asi como para expresar

sentimientos a través

del movimiento.

La capacidad de Esta inteligencia estd desarrollada en su
Naturalista relacionarse con el mayor parte en individuos que gozan de

entorno natural que se | realizar las actividades al aire libre, de la

encuentra alrededor de | convivencia con los animales, etcétera.

la persona.

Brinda la aptitud Es propia de la humanidad, sin embargo,
Intrapersonal | parala comprension para desarrollarla de manera adecuada se

de los sentimientos, requiere de autodisciplina, autocompren-

emociones propias; sién y autoestima.

ademds del manejo de

la atencion. De igual

forma, sirve para que

las personas tomen

elecciones.
Interpersonal | Facilita el poder de Suele presentarse con mas facilidad para

sentir empatia hacia algunas personas que se encuentran

los demads, asi como trabajando constantemente con grupos

también de analizarel | numerosos.

lenguaje no verbal.

Fuente: elaboracién propia con base en Gardner (1993).
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Sin embargo, las que resultan de interés dentro de este concepto (inteli-
gencia emocional) y para propésitos del libro, son la inteligencia “inter e intra-
personal”. Como se ha mencionado anteriormente, ambas responden a situa-
ciones concretas en las que el ser humano requiere del autoconocimiento, asi
como el entendimiento hacia los demds: en conjunto permiten comprender,
cooperar en las emociones, intenciones, deseos de aquellos que rodean a la
persona, sin dejar de lado la percepcién individual. De igual forma ayudan a
entender emociones, controlarlas y enfocarlas de la manera adecuada, por con-
siguiente, dirigiendo la conducta propia.

Al respecto Salovey y Mayer (1990) definieron a la inteligencia emocional,
en un primer momento como la capacidad del ser humano para reconocer e
identificar las emociones y sentimientos que experimentan cada persona, asi
como de ser capaces de interpretar las de los demads, discriminando y usan-
do esta informacion para la orientacién del pensamiento propio. Sin embargo,
mas adelante dichos autores reformularon su postulado, estableciendo que esta
relacionada con la aptitud de distinguir, graduar y evidenciar las emociones,
ademas de la habilidad para permitir u originar distintos sentimientos cuando
facilitan el pensamiento y, por consiguiente, promueven el desarrollo emocio-
nal e intelectual.

En cambio para Jiménez (2018) la inteligencia emocional es una recopila-
cién de la formade manejar las emociones en ciertas condiciones, de reconocer
los sentimientos cuando hacen acto de presencia, de motivarse a uno mismo
en direccidn a ciertos objetivos, identificar y relacionarse con las emociones
ajenas, para con ello, guiar las acciones y el pensamiento. Resaltando la unién
de pensamiento, entendiéndolo como la percepcion de la verdad y los hechos
en relacién con las personas y los sentimientos, explicando como esa realidad
impacta en cada individuo, por lo tanto, la inteligencia emocional se relaciona
con la intuicién y la comunicacién con el entorno.

Teniendo en cuenta a los autores antes mencionados, la inteligencia emo-
cional puede ser definida como la facultad de identificar, entender, gestionar,
manejar o transmitir las emociones, no sélo las propias, sino también de quie-
nes lo rodean, para asi dar una respuesta adecuada ante ellas. Este tipo de inte-
ligencia permite una mejor adaptabilidad a los cambios.

Por lo anteriormente expuesto, también se puede mostrar un vinculo entre
la inteligencia emocional y otras dreas como la economia o las finanzas. De
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acuerdo con Starobinsky (2017) existe una relacién entre inteligencia emo-
cional y finanzas, ya que estos temas se trabajan y logran de manera conjunta.

Cuando un individuo toma decisiones financieras, éstas conllevan una carga
emocional, por lo que cada eleccién econdémica tiene una implicacién en otras
dreas de la vida. Palomares y Serrano (2016) exponen la relacion entre las finanzas
e inteligencia emocional desde un contexto universitario; mostrando que un pro-
fesional recurre a esta inteligencia para su desarrollo y adaptacion social. En este
sentido, manifiestan que el entorno familiar, educativo y econdémico son variables
que influyen directamente en el comportamiento financiero del individuo.

Es esencial tener el control y regulacion de las emociones para evitar actuar
impulsivamente. Un buen manejo de la inteligencia emocional promueve en
las personas tener mayor consciencia cuando se toman elecciones, consideran-
do los beneficios o riesgos que cada opcion puede traer consigo.

Para Goleman (2022) establece que la inteligencia emocional es el vinculo
entre los sentimientos, el cardcter ylosimpulsos morales, porlo que la ausencia de
esta podria dar pauta a posibles riesgos, desde la depresion hasta una vida llena
de violencia, pasando por los trastornos alimentarios y el abuso de las drogas.
De igual forma, su importancia radica en que ayuda a reconocer las emociones,
entender los sentimientos de los demds, manejar las presiones y frustraciones
en el trabajo, fortalecer la habilidad para colaborar en equipo y adoptar una
actitud empdtica y social. Todo esto contribuye a mejorar las oportunidades de
desarrollo personal.

II. ALGUNAS EMOCIONES INVOLUCRADAS EN LAS ELECCIONES FINANCIERAS

Las emociones son parte de la naturaleza del ser humano, contribuyen en el
crecimiento individual y colectivo ademds de que ayudan a escudarse de dis-
tintas situaciones adversas. Existen diversas emociones que estin implicitas en
las elecciones financieras (consumo, ahorro, inversién, gasto, deuda, etc.), por
eso es recomendable desarrollar a temprana edad una buena inteligencia emo-
cional que proporcione herramientas para elegir de forma correcta.

Existen multiples autores que buscan explicar lo que son las emociones a
través de sus teorias, uno de los primeros en tomar con seriedad este aspecto de
la vida humana fue Paul Ekman (1972). El investigador analizé a través de un
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trabajo de campo con una tribu de Nueva Guinea, cuyo resultado fue que las
emociones que puede demostrar un ser humano a través de las micro expresio-
nes son universales, mas no son una respuesta dependiente de la cultura en la
que la persona estd inmersa.

Retomando a la autora Alicia Jiménez (2018) este concepto se aborda
como una resistencia, en otras palabras, esta incrementa cuando el ser huma-
no piensa que es poco probable un suceso o que la realidad no encaje con lo
esperado o preparado, dando pauta a una reorganizacion de las implicaciones
del hecho. Estas se pueden expresar en tres niveles: expresivo (patrones postu-
rales, poses, expresiones faciales, sonrojos, gestos, etc.), fisioldgico (patrones
respiratorios, frecuencia cardiaca, contracciones estomacales, etc.), y cognitivo
o subjetivo (etiquetado, evaluacién, discriminacién, exclusién, atribucién, in-
terpretacion y valoracion, etcétera).

El hallazgo abrié camino a que se realizaran mayores investigaciones al res-
pecto, centrando sus estudios en las emociones, la conducta no verbal y las mi-
cro expresiones faciales, dando como fruto en un primer momento, una clasifi-
cacién de “las seis emociones basicas” (Ekman, 1972). En ésta se contemplan
la ira, alegria, sorpresa, asco y miedo, sin embargo, posteriormente agregé una
emocion mds; el desprecio.

Para Ekman el punto clave entre las micro expresiones faciales, es decir, las seis
emociones basicas y la universalidad de estas mismas se encuentra en el poten-
cial adaptativo de las emociones, ya que al ser un modo “predefinido” de actuar
o expresar lo que esta sintiendo, da la facilidad a las personas que le rodean de
identificarlas y utilizar esta informacion de la manera que crea mds conveniente.

Daniel Goleman (1995) es otro de los autores destacados en el tema, ¢l
también reconocié las seis emociones propuestas por Ekman. Goleman las
dividi6 en primarias y secundarias; las primeras son el resultado del mismo
ADN, que estn presentes desde el nacimiento, por el contrario, las segundas
son el resultado de la interaccién social de cada persona. Sin embargo, no ha
sido el Unico que considera a las emociones por categorias, hay mds autores
(Greenberg 2002; Torré, y Pozo, 2010) que han mencionado esta clasifica-
cién. Sin embargo, la investigacién mas relevante sobre el tema fue propuesto
en los anos setenta por la psicofisiologia alemana de Susana Bloch con el mo-
delo Alba Emoting Vivencial (AEV) realizado por 25 afios, donde resaltan los
patrones de las emociones puras o basicas.
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En este sentido, las emociones primarias comparten caracteristicas especi-
ficas: 1) son universales debido a la expresion facial, 2) estdn presentes desde
el nacimiento, ademds de que se intensifican conforme los afios, 3) tienen una
funcién adaptativa o de supervivencia en determinadas ocasiones. Estas emo-
ciones son: alegria, asco, sorpresa, tristeza y miedo.

Las emociones secundarias también comparten caracteristicas especificas
que son: 1) consecuencia de una mezcla de emociones primarias, 2) no se dan
de manera universal, no porque no existan, sino porque su demostracion es
distinta, 3) no son una respuesta instintiva y 4) contribuyen al desarrollo del
criterio personal. Estas emociones son: vergiienza, culpa, entusiasmo, satisfac-
cion, placer, complacencia, desprecio, orgullo, etcétera.

En ese sentido, se explica por qué las emociones siguen siendo un gran
tema de interés para la investigacion; Por ejemplo, estudios llevados a cabo por
la Universidad de California (Cowen y Keltner, 2017) demostraron que el ser
humano en total percibe alrededor de 27 categorias de emociones distintas,
vinculadas entre si. Las categorias descubiertas fueron: aburrimiento, regocijo,
calma, admiracidn, fascinacion, ansiedad, asombro, molestia, apreciacién es-
tética, confesion, antojo, indagacion, dolor rotundo, embelesamiento, envidia,
temor, terror, interés, placer, nostalgia, romance, tristeza, pena, satisfaccion, ex-
citacién, deseo sexual y compasién. Cowen y Kelther (2017) mencionan que
estas 27 categorias descubiertas son la prueba de que el espectro de las emocio-
nes va mds alld de las seis emociones bésicas y confirma que existe una amplia
gama de emociones que forman parte de la experiencia emocional.

Chavez et al. (2021) expresan que las finanzas son un conjunto de activi-
dades que implican la toma de decisiones para manejar, controlar, utilizar, ad-
ministrar dinero y otros recursos valiosos. Es por esto por lo que cada decision
diaria estd relacionada con nuestras finanzas, lo que debe tomarse de manera
inteligente. Aqui es donde juega su papel la inteligencia emocional, en la ade-
cuada gestion de las finanzas personales, especialmente a lo largo de la vida
laboral. Asi, al llegar a la jubilacién, las personas pueden mantener su nivel de
vida mediante ingresos pasivos distintos a su pensiéon porque la inteligencia
emocional es la herramienta para crear habitos de ahorro, asi como buenos
hébitos de consumo, llevando una buena planeacién financiera, estableciendo
un presupuesto personal.
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1. ALEXITIMIA Y SU RELACION CON LAS EMOCIONES

Aun cuando se considera usual que los individuos tengan la habilidad de ex-
presar sus emociones, existe un trastorno de salud mental que inhibe que pue-
dan ser expresadas. Cerca del 10% de la poblacién mundial padece alexitimia,
lo que implica que quien sufre este padecimiento enfrenta problemas para re-
conocer y describir las propias emociones y diferenciar entre sensaciones cor-
porales y estados fisicos. Esto requiere otras condiciones.

El término de alexitimia proviene de las palabras griegas A (sin), Lexis (pa-
labra) y Thymos (emocién). Este concepto fue abordado por primera vez por
Sifneos (1972) que la definié como “la falta de palabras para la expresién emo-
cional”, observando la presencia del trastorno debido a su estudio con pacien-
tes psicosomaticos.

Se dio cuenta de que una caracteristica que se percibe en el espectro de las
emociones va més alld de las seis emociones tradicionales y confirma que exis-
te una amplia gama de emociones que forman parte de la experiencia emocio-
nal. La alexitimia dificulta la expresién emocional, no porque estas personas
no cuenten con emociones, sino que para el individuo éstas son minimizadas
o0 apenas perceptibles.

Se trata de un trastorno que no permite a las personas detectar ni expresar las
emociones propias, ni entender las de los demas. Como caracteristicas de alerta
estan consideradas la depresion, ansiedad, trastornos de la conducta alimenta-
ria, entre otros, al mismo tiempo se relaciona con enfermedades fisicas como
la hipertensién, diabetes, trastornos funcionales, etcétera. (Ferndndez, 2011)

Segtin Sifneos (1972) este padecimiento suele tener como causa principal la
experiencia de eventos dificiles o traumédticos en la primera infancia se da como
resultado de un intento de contencién por parte del cerebro ante emociones fuer-
tes, cerrando la habilidad de expresion y reconocimiento de éstas. Las situaciones
que ocasionan esta enfermedad podrian ser tales como actitudes de negligencia,
maltrato fisico y/o psicoldgico, sin embargo, puede haber multiples causas.

Resalta la posibilidad de que sea resultado de la relacion madre e hijo etapas
tempranas de la vida por un mal manejo de emociones, donde éste depende
de alguien mads, asi como del ambiente familiar y su comunicacién con ésta,
embocando en un aprendizaje social negativo. También abre la probabilidad
de que sea ocasionado por un trastorno biolégico como el mal funcionamiento
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del sistema limbico o por parte del sistema psicosomdtico privando de crear
fantasias y sintomas.

La alexitimia a lo largo del tiempo ha tratado de ser explicada desde distin-
tos enfoques y se halogrado dividir en dos formas: a) Primaria: aquella que tie-
ne origen en causas bioldgicas o por defectos de indole neurobiolégico, también
puede ser de caricter hereditario, y, b) Secundaria: a partir de eventos traum4-
ticos, ya sea en la nifiez o en la fase adulta.

El perfil de una persona con este trastorno se describe de la siguiente manera:

«  Pensamiento pragmdtico y racional.

« Incapacidad de reconocer, identificar, etiquetar o expresar sus propias

emociones y sentimientos.

« Dificultad para establecer contacto afectivo.

Las personas que presentan este trastorno tienen dificultad para elegir o
tomar cualquier decision, esto responde a su misma incapacidad para sentir, ya
que las emociones sirven para reflejar impulsos y guiar las acciones. Por con-
siguiente, muchos alexitimicos pueden enfrentarse a percepciones confusas o
bien inexistentes de la realidad, y/o de sus sentimientos, ya que no pueden
convertirlas en emociones significativas; debido a esto, es normal que ellos
(as) busquen acercar sus decisiones personales con las del grupo que los rodea,
al momento de tomar una postura especifica.

Por su parte, Linares (2021) define a la alexitimia como un trastorno poco
conocido, que consiste en la incapacidad de hablar sobre las emociones, donde
sus principales sintomas son la dificultad para identificar, reconocer, nombrar
y describir las propias emociones, con especial dificultad para encontrar pala-
bras adecuadas; una expresion verbal, mimica o gestual limitada de las emo-
ciones; incapacidad para percibir las emociones de los dem4s (trastorno de
la empatia); y una disminucién o eliminacién de la fantasia, los suefios o los
ensuefos. La importancia de su estudio recae en que las personas que la pre-
sentan tienden a tener problemas de salud y bienestar social.

1V. EL CEREBRO Y LA TOMA DE DECISIONES

Para que una persona lleve a cabo la accién de tomar una decisién pasa por un
proceso fisioldgico en el cual se presenta la actividad de varios sistemas neuro-
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nales que se van automatizando con la constante activacion, estos procesos se
constituyen principalmente por la corteza prefrontal del cerebro, sin embargo,
existe contacto con las estructuras corticales y subcorticales.

En primera instancia, las decisiones pueden ser entendidas como la elec-
cién de una posibilidad dentro de un rango de opciones a considerar, toman-
do en cuenta los resultados de esta accién y por consiguiente causando una
respuesta en el presente o futuro de la persona. Sin embargo, para que un in-
dividuo pueda llevar a cabo un proceso de decision se tiene que ejecutar un
complejo proceso cerebral que permita satisfacer alguna necesidad o darle re-
solucién a alguna problematica.

La corteza prefrontal estd encargada de diversas funciones cerebrales que in-
ciden en la toma de decisiones. Segtin Valdés (2006) es la parte del cerebro que
ha evolucionado con mayor complejidad en los seres humanos y primates. La cor-
teza prefrontal ejecuta funciones como el control de la atencién, procesamiento
sensoriomotor, acciones basicas de la cognicion, emociones y la conducta.

Otros estudios enfocados a la importancia de la corteza prefrontal fueron
realizados por Newsome (1989), los cuales se llevaron a cabo midiendo la ac-
tividad neuronal, al momento de tomar decisiones, esto demostr6 que el grupo
neuronal dentro del lébulo prefrontal es aquel que en mayor medida integra la
informacién necesaria para asi dar paso al proceso de seleccion de las opciones.
Durante este proceso la activacién de estas neuronas es influida por las varia-
bles a evaluar; es decir, al momento de considerar una posibilidad se generard
una red neuronal, la cual puede llegar a tener un aumento de activacién celular
sobre otras, permitiendo asi que una persona tome una decision.

Una parte primordial del cerebro involucrado es la amigdala cerebral,
este fragmento de la estructura cerebral tiene conexiones con la mayor parte
del encéfalo, es aquella que responde de manera rédpida para el reconoci-
miento y respuesta hacia un estimulo, asi como también da paso a las ex-
presiones de emocién y la valoracién emocional de las circunstancias. Su
importancia en este proceso se debe a que es la encargada de activar el sis-
tema de recompensa.

El sistema de recompensa es el responsable de generar una sensacion sub-
jetiva de placer al momento de obtener una recompensa, tiene por objetivo re-
forzar ciertos comportamientos para repetir una conducta y asegurar la super-
vivencia, activindose en diversas situaciones. A manera de ejemplo, se expone
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auna persona que prueba su comida favorita, esto genera un estimulo que pro-
picia el funcionamiento en nuevas redes neuronales con el neurotransmisor de
la dopamina y la serotonina.

La investigacion de Zald y Pardo (2003) denota que la amigdala se activa
al tomar decisiones que implican recompensas potenciales, debido a que ejer-
ce un rol esencial en las elecciones, como evaluar el equilibrio entre ganancias
y pérdidas, o seleccionar entre distintas opciones. Esta estructura estd asocia-
da al procesamiento de decisiones, ya que asigna significados emocionales a
estimulos del entorno, lo que simultineamente ocasiona una serie de respues-
tas motoras.

Los ganglios basales y el tilamo realizan un papel crucial, ya que la corteza
prefrontal depende de las conexiones que ha establecido con la materia blanca
y las estructuras subcorticales. Si se produce algtin dafio cerebral en estas re-
giones puede ocasionar alteraciones en dicho proceso.

El cerebro controla acciones corporales de forma imperceptible para el
ser humano, por lo que su participacion es vital para la generacion de proce-
sos como la postura y la coordinacion. Sin embargo, en estudios como el de
Blackwood (2004) han demostrado que sus funciones no se reducen sélo a
eso, de acuerdo con sus resultados, el cerebelo se involucra en las regiones
cerebrales activadas durante la toma de decisiones en circunstancias incier-
tas, lo que lo faculta para generar anticipaciones sobre las posibles conse-
cuencias a futuro.

Una vez entendida la operatividad del mecanismo en la toma de decisio-
nes a nivel cerebral es necesario enfocarse en dos de los factores trascenden-
tales en la vida de las personas: el econémico y su relacién con las emociones.
Este ultimo tiene un impacto en cada drea de la vida, ya que, al tomar cual-
quier eleccién, regularmente estd acompanada de influencias emocionales.
Por ello, se reafirma el fuerte vinculo existente entre la toma de decisiones con
las emociones, debido a que influyen en la forma en que se evaluan diferentes
opciones y escenarios.

Las emociones pueden proporcionar informacién valiosa sobre las necesi-
dades, deseos y valores, lo que puede sesgar la toma de decisiones. Por ejem-
plo, en situaciones donde hay un alto nivel de estrés o ansiedad es mds proba-
ble que se consideren acciones impulsivas o irracionales, en lugar de analizar
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cuidadosamente las opciones, evaluando los pros y contras. Por lo tanto, el re-
conocer y gestionar las emociones influye en el momento de tomar decisiones
mas equilibradas.

La forma en como las emociones influyen en las decisiones también tienen
un impacto en los gastos emocionales. Cuando se toman decisiones de compra
impulsivas, muchas veces se debe a que las emociones estan influyendo en la
percepcion de lo que se necesita o desea en ese momento. Por ejemplo, cuando
se compra algo s6lo porque da la sensacion de sentirse mejor o alivio en el ins-
tante, sin considerar el presupuesto financiero o los ingresos, es en respuesta a
las emociones. Estos gastos emocionales pueden tener un impacto negativo en
la estabilidad financiera, especialmente si lleva a los individuos a endeudarse o
a gastar mas de lo que tienen.

Un gasto emocional habla de aquella compra que se realiza cuando hay
una necesidad de satisfacer un “hueco” o un fuerte deseo emocional en la
persona, esta compra puede ser no indispensable, algo que no se desea o se
necesita real o simplemente una compra en la que se gasta mas de lo que se
tenia contemplado. Esta postura expone que se elige, de forma emocional,
mas que racional.

Por otra parte, Richard Thaler (2017) ganador del Premio Nobel, en
su “Teoria del Empujon’, considera que existen elementos para incitar a
alguien a realizar una compra, accién o una toma de decision a través de
un incentivo o estrategia. Esta teoria estd basada en la eleccién de los in-
dividuos, ya que, entre dos opciones, se tiende a seleccionar la mas ficil, a
pesar de que no sea la éptima desde una visién econdmica, esto se debe ala
estrecha mira con la que se compra muchas veces, ademds de la contabili-
dad mental, ya que las personas suelen simplificar sus decisiones de indole
econdmico, privilegiando el impacto inmediato y de decision individual, en
lugar de su efecto general.

Para hablar mds especificamente sobre estos dos elementos: emociones y
elecciones se resaltan las propuestas de Kahneman (2001) con su teoria de la
prospectiva en los seres humanos. Donde se sugiere que existen dos sistemas
de pensamiento, se divide en uno y dos, los cuales responden a la opcién
intuitiva y otra racional, respectivamente. El sistema uno, conocido también
como el emocional, funge como responsable de las respuestas dindmicas y
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automaticas de las personas, haciendo uso de las impresiones u emociones
relacionadas con experiencias previas de la problemadtica a la que se enfren-
ta en cuestion. El sistema dos es el racional, aquel encargado de centrar la
atencion para analizar el contexto que rodea a la persona, ademas opera en
actividades y toma de decisiones que requieren de mds tiempo y esfuerzo
para llegar a una respuesta.

Cabe destacar que ambos sistemas son complementarios, sin embargo,
las decisiones suelen ser tomadas por el sistema uno, ya que es mucho mads
rapido que el racional, ademds estd asociado con las experiencias, cultura,
costumbres, prejuicios, creencias, entre otras, por lo mismo gran parte de las
decisiones de indole econdémico son emocionales y no racionales. Por lo que a
continuacion se presenta el desglose de algunas de las emociones que pueden
llegar a tener mayor repercusion en la economia y las finanzas al momento de
tomar decisiones.

-Felicidad: Esta emocion es la responsable de muchas de las decisiones a
largo plazo o de las que se toman de manera inmediata, debido al sentimiento
de euforia y el sentimiento de “seguridad” que puede provocar. Por lo mismo,
se debe tener cuidado con ella, ya que sin darse cuenta puede llevar a la perso-
na a adquirir compromisos econdmicos que afecten de manera negativa sus in-
gresos, ya que no estan contemplados dentro del presupuesto, convirtiéndose
en una fuente de estrés o remordimiento a futuro.

-Miedo y ansiedad: Uno de los ejemplos mds claros que se pueden abordar
con estas emociones se debe al surgimiento de la emergencia sanitaria ocasio-
nada por la pandemia de Covid-19, que mostré comportamientos irracionales.
La psicologia del consumidor muestra un efecto rebano en las compras para
impulsar que el resto de las personas también los sigan, esto se vio durante la
pandemia (Banerjee, 1992). Algunos autores como Loxton (2020) mencionan
como la mentalidad de rebafio esta relacionada con la ansiedad colectiva debi-
do a que anima a los consumidores a generar compras de panico impulsadas
por la tendencia a las decisiones de la sociedad.

Un ejercicio de ello durante la pandemia fue el desabasto de papel higié-
nico, pues con el sindrome de FOMO (Fear of missing out o sindrome de per-
derse algo), la gente sinti6 miedo y necesidad de actuar al respecto, cuando
empezaron a publicarse las primeras fotografias de los estantes vacios. Como
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resultado sali6 a flote el instinto de supervivencia del ser humano, que no anali-
z6 con cuidado sus finanzas y la ansiedad provocé que de manera inconsciente
se tomardn opciones mas arriesgadas e irracionales.

-Tristeza: Es una de las emociones més complejas cuando se refiere a la
toma de decisiones, ya que hace al individuo comprar de manera compulsiva,
cosas que no son necesarias realmente, respondiendo tinicamente a un reque-
rimiento superficial, que es llevado a cabo por la nostalgia, la necesidad de en-
cajar en un grupo social, pertenecer o identificarse con algo. Estudios realiza-
dos en Estados Unidos (Erin, 2017) han demostrado que la tristeza es la que
lleva alos consumidores a comprar mds, sobre todo en las mujeres.

-Envidia: Muchas veces las compras estdn relacionadas con la necesidad o
deseo de poseer lo que otros tienen, aqui una vez mas esta presente el efecto re-
bafio, que puede provocar una compra que lleve a la persona a gastar mas de lo
que puede, entrando en un ciclo vicioso que induce a un sobreendeudamiento
al querer sostener un estilo de vida que no es posible mantener.

V. SESGOS COGNITIVOS RELACIONADOS CON LAS EMOCIONES

Como se ha expresado, un aspecto fundamental que no debe dejarse de lado
cuando se aborda la toma de decisiones y su implicacién emocional, son los
sesgos cognitivos, ya que los individuos se enfrentan de manera cotidiana a
ellos. Es necesario recordar que el sesgo cognitivo se trata de un error sistema-
tico de interpretacion y procesamiento de la informacion. El cerebro transfor-
ma la percepcién al momento de evaluar los elementos de una decision, por lo
que pueden llevar a una conclusion errénea.

Esto ocurre cuando el cerebro forma respuestas automaticas para ahorrar
energfa, como lo expone Kahneman (2001) con los dos sistemas: un lento y
otro rapido. Este aspecto del funcionamiento cerebral resulta fundamental, so-
bre todo si se aborda desde la perspectiva emocional. Existen multiples sesgos
que son estudiados, especificamente dentro de lo que son las finanzas conduc-
tuales, aunque no necesariamente son los que mds relacionados estan con las
emociones (ver cuadro 2.2).
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Cuadro 2.2: Sesgos relacionados a la toma de decisiones financieras

Sesgo

Definicién

Ejemplo

De confirmacién

Esta presente en

la basqueda de
informacién selectiva,
sirve para respaldar
las opiniones de

uno mismoy la
manera de interpretar
la informacién,
participando enla
adaptacion de la
vision del mundo que
percibe la persona.

Cuando una persona se
enfrenta a una decision, ya sea
financiera o noj; se dejan guiar
por opiniones que confirmen
sus propias ideas o intenciones,
ignorando las contrarias.

Disponibilidad Genera una sensacion | La persona al estar en el
de “seguridad” hacia supermercado tiene la tendencia
la informacién a escoger los productos que mas
que es repetida ha visto en la television o redes
constantemente sociales.
debido a que es
recordada con mayor
facilidad y se pueden
encontrar soluciones o
ejemplos relacionados.
Contabilidad Se encarga de hacer Los inversionistas suelen dividir
mental distinciones que no su cartera en dos, una para

existen en la realidad
financiera.

inversiones “seguras” y otro para
los que no lo son asi se “evitan

pérdidas”
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Retrospectivo

Se presenta, al no
aprender de los
errores, afirmando que
siempre se predicen
catdstrofes.

Después de una catéstrofe o

de recibir las repercusiones

de una decision, la persona
puede “afirmar” que conocia

los resultados de dicha
circunstancia desde antes de que
se vieran reflejadas.

De encuadre

Considerar opciones
con informacién
diferente por mds que
signifiquen lo mismo.

Se toma la decision
dependiendo de cémo se
exprese la informacién a la
persona, ya que no es lo mismo
decir “90% de probabilidad de
éxito a 10% de probabilidad de
fracaso”.

Evitar
arrepentimiento

Lamentar més el
resultado de un
producto de nicho
con desempeqio
incorrecto, que el
fracaso de acciones de
primera clase.

Silas acciones por las que se
invirti6 empiezan a caer de una
manera importante, en lugar
de venderlas se mantienen con
ellas, como la esperanza de que
el precio se recupere e incluso,
obtengan ganancias.

Efecto manada

Tomar decisiones
basadas en la eleccién
popular de los demas.

El desabasto de papel higiénico
durante el inicio de la pandemia
es un ejemplo claro, las personas
no se detienen a analizar sus
compras, ni lo hacen de forma
consciente, simplemente buscan
no sentir que quedaron fuera

de algo, como consumir un
producto de tendencia.

Fuente: elaboracién propia.
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Por otro lado, existen los sesgos cognitivos que estdn directamente relacio-
nados con las emociones, este tipo de sesgos, exponen una distorsion en la
cognicién que se da de manera espontédnea, relacionados directamente con los
sentimientos y emociones que la persona experimenta al momento de tomar
la decision a la que se enfrenta, variando de intensidad segun el individuo y
contexto en el que se encuentre. Existe otra lista de sesgos, que en un primer
momento se ven mayormente influenciados por las emociones, sin embargo,
es importante sefialar que no son los inicos que hay, nilos relacionados fuerte-
mente con el aspecto econdémico de la vida del ser humano.

-Exceso de confianza: éste se da como resultado de uno de los sesgos mds
dificiles de identificar, responde ala tendencia del ser humano a tener demasiada
conflanza en sus propias capacidades, logrando un falso sentimiento de
seguridad de la persona en comparacién con otras, llevando a referencias poco
realistas. Este sesgo da paso a una mala evaluacién de un riesgo, considerandolo
menos importante o intimidante de lo que realmente es.

-Estatus quo: Responde a la tendencia del ser humano a elegir lo que ya
conoce por sobre lo desconocido al momento de tomar decisiones, esto no
permite que se evaltien las decisiones de manera racional. Elegir la opcién més
familiar podria provocar ignorar la mas beneficiosa.

-Aversion al riesgo: Este tipo de sesgo estd presente al momento en que la
persona percibe una posibilidad, ya sea real o de no perder lo que tiene y/o va-
lora, respondiendo de manera innata a preferir evitar las pérdidas. Por lo mis-
mo, las pérdidas resuenan mds que los éxitos en ciertas circunstancias.

Es uno de los sesgos que mayor repercusion tiene en las decisiones; por lo
mismo es equivocado mencionar sélo el aspecto negativo, este sesgo puede
ayudar a tener un buen rendimiento del dinero, ya que previene que las deci-
siones arriesgadas pudieran poner en peligro el mismo.

-Aversion de arrepentimiento: Muy de la mano con el anterior sesgo, es
el resultado de “proteger” ala persona con la finalidad tnica de no arrepentirse
mas adelante, de sus comportamientos y decisiones del pasado, por lo cual se
busca una utilidad inmediata y a largo plazo a las compras que se realizan.

Finalmente, diremos que los heuristicos cognitivos, al ser atajos simplifican
y permiten que las personas tomen decisiones efectivas y rdpidas. Por lo tan-
to, son necesarios porque la consistencia humana depende de la capacidad de
buscar y recuperar informacion, asi como la capacidad de procesamiento com-
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putacional (véase Gilovich y Griffin, 2002). De manera similar, Kahneman
(2001) precisé que ambas estructuras son en realidad dos médulos cognitivos
y no son partes anatomicas distintas del cerebro. Porlo que deben considerarse
como dos tipos de actividad cognitiva. Por ejemplo, cuando una persona rea-
liza un proceso como una operacién matemadtica con poca o ninguna concen-
tracion o esfuerzo mental.

Ahora bien, como resultado de la disciplina llamada economia del com-
portamiento, se ha podido trabajar con esta parte de la vida humana, ya que
esta drea se acompana de una variedad de técnicas de neuroimagen, lo que ha
brindado la oportunidad de conocer las estructuras cerebrales involucradas al
momento de tomar decisiones econdmicas-financieras. Las decisiones econd-
micas se ven fuertemente influenciadas por dos estructuras cerebrales, consi-
deradas los responsables de gran parte de las conductas de las personas en el
aspecto econémico, llamados: 1) sistema de recompensa cerebral y 2) sesgo
cognitivo de aversion a la pérdida, ya que el equilibrio entre los dos influird
sobre el comportamiento y la toma de decisiones.

El sistema de recompensa cerebral estid conformado por una serie de vias
dopaminérgicas, conectando al sistema limbico, la neocorteza y el mesencéfa-
lo, estas mismas vias incorporan la mesolimbica que se trata de una ruta cere-
bral que constituye una parte fundamental en la experimentacion del placer
y por ende de las decisiones econémicas. El niicleo accumbens, por ejemplo,
forma parte de los ganglios basales, esta estructura se activard en el ser humano
mientras mds grandes sean los beneficios econémicos percibidos.

Por otro lado, la corteza orbitofrontal ha sido identificada como la principal
drea del cerebro asociada con la integracién de las emociones en las decisiones
econdmicas, debido a que su activacion se relaciona con las experiencias emo-
cionales dependientes de la persona y la forma en cémo entienda los estimulos
afectivos conectados a su decision econdmica. Entre mayor sea la recompensa
econdmica, mayor nivel de dopamina serd liberado en el cerebro, por lo mis-
mo al hacer predicciones a corto plazo, los sistemas neuronales aprovechan las
emociones del momento para comparar los conocimientos econémicos pre-
vios para tomar una decision en ese instante.

Por ejemplo, el dinero y la cocaina tienen efectos muy similares, si son com-
parados a nivel cerebral, esto porque ambos disparan de manera importante el
nivel de la dopamina y otros neurotransmisores en las personas debido al sis-
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tema de recompensa. Resulta fundamental lograr un equilibrio entre estos dos
sistemas/aspectos del funcionamiento cerebral, pues de acuerdo con Bermejo,
Dorado, Zea-Sevilla y Menéndez (2011) esto es lo que definiré el comporta-
miento hacia las acciones econémicas.

Al igual que un aspecto meramente fisico, existen diferencias en cémo se
toman las decisiones entre hombres y mujeres, debido a la intervencién de las
hormonas. Un estudio realizado por Coates (2008) demostré que los hombres
jovenes corredores de la bolsa con mayores niveles de testosterona tienen fa-
cilidad para “recoger” mayores y mejores resultados, ademads los hombres pre-
sentan menores niveles de aversion al riesgo que las mujeres.

Ahora que se ha expuesto todo lo implicito a la toma de decisiones y los
sesgos que pueden presentarse, hay que mencionar nuevamente la implica-
cién de las emociones a un nivel neuronal entre muchos otros aspectos que
deben de tenerse en cuenta. Es importante exponer que las emociones, asi
como se ha mencionado anteriormente, resultan de una experiencia natural,
que dependen de cada persona y su contexto, sin embargo, existen multiples
teorias al respecto.

Algunos autores como Dutton y Aaron (1994) creen que si bien no existe
una forma de controlarlas por completo, la diferencia estd en cémo interpretar
las emociones, es lo que puede modificar la manera de vivir, ademas existe otro
aspecto que no se ha mencionado hasta este momento, que son los sesgos deci-
sorios. Este tipo de sesgo se trata de aquello que como su nombre lo indica, se
presentan en un momento muy especifico de la vida; cuando se toman decisio-
nes. Estos sesgos tienden a presentarse con mds facilidad cuando se toma una
eleccion de grupo, ya que la persona busca no sentirse responsable de romper
con el ambiente de “armonia” que hay dentro del mismo.

El comportamiento complaciente también estd involucrado en el proceso
de la toma de decisiones y la presencia de los sesgos decisorios, mayormente
infundado por la presencia de una persona y/o jefe de indole autoritario, por
esto mismo las decisiones grupales suelen corromper o modificar los pensa-
mientos individuales, ya que las personas suelen seguir las recomendaciones
de los demds en cuanto a una decisiéon econdmica se refiere.

Ademds, la relacion entre las emociones y los colores al momento de tomar
las decisiones, también resultan un factor clave de acuerdo con el autor Bazley
(2021). Segtin sus investigaciones, el color rojo puede modificar algunas de
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las decisiones, ya sean econémicas o comerciales. Bazley (2021) expuso en su
estudio que el color rojo representd en los resultados de la bolsa de valores una
prolongacion de la expectativa de resultados pesimistas, mientras que al poder
observar los mismos resultados en distintos colores, como el negro o el azul, se
interpretan los datos como la oportunidad de una mejora o bien de la reversion
positiva de los datos.

En China, por ejemplo, el color rojo es un simbolo de prosperidad, mien-
tras que en otras naciones, los errores de los exdmenes vienen corregidos por
colores rojos, por lo cual frecuentemente puede estar relacionado con el fraca-
so. Por lo tanto, el color representara una fortaleza o debilidad segun el con-
texto con el que se analice, el entorno y la cultura, por lo cual resulta necesario
considerar la teoria del color cuando se estudia la toma de decisiones.

vI. LA TEORIA DEL COLOR

La repercusion de los colores sobre las personas y su toma de decisiones han
sido estudiados, especificamente desde 1966 que se hablé por primera vez de
la teoria del color; es sabido dentro de distintas carreras como el marketing,
disefio gréfico, psicologia entre otras de la gran importancia que tienen los
colores, de hecho en el marketing es considerado uno de los elementos pri-
mordiales para el progreso de una marca y de los resultados que puede arrojar,
traduciéndose en ganancias en el aspecto financiero.

Esto es resultado de la relacion que existe entre los colores con los senti-
mientos, debido a que su repercusién no se da de manera aislada, mucho me-
nos carece de significado, sin embargo, son determinadas por el contexto, en-
tendiendo que este mismo abarca distintos aspectos como la cultura, el estilo
de vida, entre otros, por lo cual pueden variar de un pais a otro y mds dentro de
distintas culturas.

Aqui algunos ejemplos:

Dentro de lo que es la cultura occidental, el blanco estd relacionado con la
pureza, paz, tranquilidad y limpieza, en palabras simples; se relaciona con la
tranquilidad. La cultura oriental por otro lado relaciona directamente el color
blanco con la muerte; ya que en este contexto se relaciona como simbolo de
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transicion y renovacion espiritual, que puede deberse a su asociacion con quie-
tud, paz y tranquilidad.

El amarillo est4 directamente relacionado conlo que esla felicidad, la diver-
sién, entre muchos otros aspectos. Sin embargo, el problema de este color es
que puede cansar ficilmente la vista, ya que resulta muy estimulante en la vida
diaria, por esta razén es caracteristico de los restaurantes de “comida répida”
porque provoca ingerir los alimentos de forma rapida y se utiliza para inducir a
una sensacion de hambre mayor, asi se logra que se ordene una hamburguesa o
papas mas grandes que las que se planeaba en un principio.

Colores como el verde y el naranja también tienen gran relacién con lo que
es el mundo de la comida, pues cada uno de ellos puede inducir a distintas si-
tuaciones, por ejemplo, el verde se relaciona con la comida sana; mientras que
el naranja estimula y promueve el apetito, asi como la conversacién, generando
una sensacion de comodidad en la persona. El azul a diferencia de todos los
colores mencionados anteriormente no esta relacionado ni con la comida ni
con la paz, pero si actiia de manera trascendental en un aspecto vital de la coti-
dianidad, el aspecto econémico.

Hablando de este punto en particular de la vida, hay dos colores que se
reflejan en la mente de las personas, el azul y rojo, cada uno ayuda a manifestar
distintas situaciones en la persona, por ejemplo, el color azul es utilizado para
generar una sensacion de confianza, seguridad y productividad ;Ahora se en-
tiende por qué uno de los grandes bancos mas grandes de México tiene como
color principal distintos tonos de azul? Es cominmente utilizado para los ban-
cos e instituciones financieras.

El rojo por otro lado es empleado para generar una sensacién de fuerza,
audacia y pasién. Un estudio realizado en 2021, que utilizo la teoria del co-
lor, demostré que el rojo puede tener dos connotaciones distintas dentro del
aspecto financiero, en primer lugar los resultados de su estudio revelan que
este color puede prolongar lo que son las expectativas pesimistas dentro de los
corredores de bolsa y por lo mismo complicar las acciones llevadas a cabo para
sobrellevarla (Bazley, Cronqvist y Mormann, 2021).

No es una sorpresa que varios de los bancos compartan este color rojo, ya

que a pesar de estar relacionado muchas veces con resultados pesimistas o con
el peligro en situaciones cotidianas, dentro de la psicologia del color, el rojo
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también es percibido como fuerza y poder. La influencia del color en las deci-
siones financieras es significativa, ya que cada color puede tener un peso distin-
to en la manera en que se realizan elecciones.

El uso de ciertos colores puede afectar la percepcion y la toma de decisio-
nes de los individuos en diversos dmbitos, incluyendo el financiero; es impor-
tante destacar que el impacto del color en las decisiones financieras varia segun
el contexto cultural y personal en cada individuo. Las asociaciones culturales
ademds de las experiencias individuales pueden modificar la manera en la que
las personas perciben y reaccionan a los colores.

En general, si bien el color en si mismo, no es el factor principal en las de-
cisiones financieras, puede influir en el estado emocional y la percepcion de
valor, lo cual tiene un impacto indirecto en cémo se toman decisiones relacio-
nadas con el dinero.

Aterrizando ahora el tema a la realidad actual y dentro del campo econémi-
co, se demostré mediante un estudio realizado en 2021, que las emociones y
los sentimientos tienen una repercusion importante en el momento de tomar
decisiones para manejar los mercados de inversiones. Segun un estudio reali-
zado por Shen y Griffit (2021), quienes tomaron en cuenta especificamente el
miedo, pesimismo, alegria y optimismo, como predictores para el comporta-
miento, encontraron que el miedo es un predictor significativo en los resulta-
dos en el corto plazo.

De esta manera los mercados presentan una mayor afeccion, siendo esta cada
vez mas significativa cuando se presenta una sensacién de temor, ya que, al existir
el temor de una crisis econémica, por ejemplo, se provoca un cambio constante
en la percepcion, lo que conduce a la volatilidad y termina por afectar la estabili-
dad de los mercados, asi como la capacidad racional de los agentes econémicos.

Uno de los modelos que han servido de base para entender alos heuristicos
es el llamado “modelo de Brunswik (1952)”. Aqui se describe el juicio y deduc-
cién racional empleando como analogia a un lente éptico. La referencia distal
derivada radica en la respuesta observada en el ambiente y el organismo, pero
en el medio existen sefiales proximales que actuan como mediadoras entre la
referencia distal y la respuesta. Por lo tanto, el modelo de lente tiene en cuenta
el hecho de que la referencia distal no es directa o facilmente accesible para el
organismo, ya que supone que la informacion de referencia diverge y converge
en el punto de respuesta a través de estas senales.
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Donde se entiende que la referencia distal no tiene una relacién uno a
uno con la sefial proximal en ninguna parte del entorno. Dicha incertidum-
bre puede justificarse de dos maneras; primero, la incertidumbre epistémica
que representa la falta de conocimiento o informacién de un individuo y sus
creencias subjetivas al respecto, asi como la incertidumbre aleatoria u dntica,
la cual representa la incertidumbre que surge de la derivacion de propiedades
estadisticas justificadas por el ambiente, que existe independientemente del
conocimiento de las personas.

Considerando esto, los organismos deben seleccionar sefales de su entor-
no ecoldgico de manera ambigua e incierta. Senales de poder predictivo sobre
criterios distales y mayor validez ecoldgica en el proceso de evaluacion. El as-
pecto bioldgico, por otro lado, describe el uso de senales, es decir, la forma en
que se utiliza la informacién disponible para emitir juicios y decisiones. Debi-
do a que las sefiales pueden ser interdependientes en diversos grados, la corre-
lacion o la redundancia entre éstas indica cudnto difieren realmente las senales
o transmiten la misma informacién.

Sila sefial normal para emplear la estrategia heuristica deseada no estd dispo-
nible, a menudo se utiliza la siguiente senal en la jerarquia. Este es un proceso lla-
mado funcionamiento vicario. Aunque no se expresa en el modelo, estd implicito
que todos ellos dependen de factores externos e internos como las capacidades
cognitivas, las estrategias de bisqueda, la toma de decisiones y el razonamiento.

En conclusion, el modelo de la lente de Brunswick representa un esquema
que permite identificar estrategias heuristicas como aproximaciones de un crite-
rio bajo condiciones de racionalidad limitada. Por lo tanto, esto sirvié como base
para una comprensiéon més profunda del estudio de la heuristica cognitiva en la
toma de decisiones en contextos financieros o de otro tipo. Asi que, a través de
la heuristica, el cerebro busca reducir la sobrecarga cognitiva, pero este proceso
puede conducir a sesgos, como la sobreconfianza o el efecto de anclaje, que al-
teran las decisiones econdmicas de manera significativa y si se toma la premisa
de que el dinero no es s6lo un recurso material, sino un estimulo que activa dreas
cerebrales relacionadas con la recompensa, como el sistema dopaminérgico, se
explicaria el porqué, en contextos financieros, las emociones y los impulsos pue-
den influir tanto en la toma de riesgos como en la aversion a pérdidas.
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CariTuLO 3
EL DINERO DESDE LA PERSPECTIVA PSICOLOGICA Y NEUROLOGICA

La inteligencia y las emociones influyen en la forma en que las personas
interpretan, analizan o responden al entorno, guiando sus decisiones y
relaciones. Esta misma interaccion entre mente y emociones desempena un
papel fundamental en el manejo yla percepcion del dinero. Es por esto que mds
alla de ser un simple recurso econémico, el dinero activa circuitos emocionales
y neurolédgicos complejos que condicionan nuestras decisiones financieras, lo
cual desde una perspectiva psicoldgica y neuroldgica, el dinero desencadena
respuestas cerebrales que al interactuar con emociones como el miedo, la
avaricia o la recompensa, moldean nuestros comportamientos econémicos,
revelando una conexién intima entre lo emocional, lo racional y lo material.

I. ;QUE ES EL INDIVIDUO?

El término individuo suele asociarse a los integrantes de la especie humana, sin
embargo, en realidad abarca a todos los seres vivos, sin importar su especie. El
vocablo proviene dellatin individuum, que significaindiviso o indivisible, haciendo
referencia a la unidad indivisible que constituye cada ser (DECEL, 2024a). Sin
embargo, la palabra “individuo” en muchas ocasiones ha sido sustituida o utilizada
por “personas” con la finalidad de utilizar un lenguaje incluyente.

Los acontecimientos historicos son hechos sobre los individuos, no sobre
sus acciones realizadas de manera independiente, ni de sus motivaciones, ya
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sean reales o imaginarias. Estos movimientos entre las relaciones existentes
de las personas como parte de la sociedad y sobre las fuerzas, suelen estar
determinadas de manera individual y tienen desenlaces distintos.

La historia es un proceso social en la cual son participes los individuos y en
la que se influye directamente en la calidad de los seres sociales. Estd es dividida
en dos formas, ya sea de la mano de la persona responsable de investigar o de los
hechos anteriores, que se suelen estudiar, que tiene una antitesis entre la sociedad
y el individuo, que s6lo forman parte de un despropdsito para llevar a la confusion.

En cuanto a los seres humanos, llama la atencion que, a pesar de sus singu-
laridades o diferencias, se relacionan frecuentemente entre si. Estas interacciones
pueden ser diversas, de igual forma involucrar varios incentivos; a unos, los
influencian maslos sentimientos de altruismo, empatia, responsa-bilidad, respeto,
lealtad, etcétera; otros, en cambio, son motivados por intereses personales,
familiares o grupales. Por eso, no sorprende que las relaciones interpersonales
puedan ser alegres y tranquilas, asi como estresantes y problematicas.

El progreso de las sociedades y el desarrollo de la humanidad son conceptos
que van de la mano, ya que crean condiciones reciprocas. Tanto el ser humano
civilizado, como el primitivo, estin moldeados por la agrupacién de varias
personas en su determinado contexto, asimismo, estas conjunciones se encargan
de dar forma al entorno en el que se desarrollan y viven. Por lo que, no es posible
comprender el pasado o el presente, si se trata de operar con el concepto de un
individuo abstracto fuera de la sociedad.

Las personas pueden actuar de forma individual, colectiva 0 en nombre de
una organizacion o grupo. Estas acciones se suscitan en diferentes circunstancias,
entornos y dependen de las personas implicadas. Es muy importante reconocer
estas actividades porque las sociedades humanas se sustentan en labores
bésicas que se deben tomar en cuenta para explicar los procesos productivos y
de socializacion.

Al relacionar este concepto con la economia, Akerlof y Kranton (2011),
en su teoria de “economia e identidad"”, exponen desde una perspectiva tedrica

! Identidad: II. f. Conjunto de rasgos propios de un individuo o de una colectividad que los

caracterizan frente a los demas. III. f. Conciencia que una persona o colectividad tiene de ser ella
misma y distinta a las demds. IV. f. Hecho de ser alguien o algo es lo mismo que se supone o se busca
(Real Academia Espafiola, s.f.-b).
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la comprension del comportamiento econdmico, principalmente de las per-
sonas, es importante tener en cuenta la manera con la cual, cada sujeto se
percibe respecto al grupo en el que forma parte. Aqui es donde entra la teorfa
de que los individuos estdin mds comodos en una relacién donde su bienestar
y utilidad aumentan, si su comportamiento llega a adecuarse a las costumbres
o normas del sector social al que pertenecen. Este puede formarse de acuerdo
con ciertas caracteristicas como las étnicas, género, clase social y otras.

Las razones que influyen en que las personas quieran proceder como lo dic-
tan las normas sociales de sus grupos son variadas; desde la creencia de que Ile-
garan a ser castigados o penalizados si no acttian de cierta manera o solamente
por la complacencia personal de demostrar su valia al grupo. De igual forma,
un motivo fundamental puede ser el seguimiento riguroso a una ideologia, a
modo de adoctrinamiento, que impide el desenvolvimiento adecuado de las
personas en un entorno globalizado como el de la actualidad, en donde cultu-
ras de todas las naciones se encuentran en distintos espacios.

Gary Becker, Premio Nobel de Economia en 1992, revolucioné el
estudio del comportamiento econdmico, al incorporar dos conceptos clave:
la funcién de utilidad y las “preferencias por la discriminacién” Becker se
centr6 en analizar las implicaciones econdémicas de la discriminacidn,
especialmente la ejercida por individuos con fuertes prejuicios contra grupos
minoritarios. Sin embargo, no profundizé en cémo el contexto social influye
en las preferencias por la discriminacion. Las consideraba como universales,
suponiendo que sélo las experiencias o motivos personales podrian generar
variaciones. La identidad no suele mencionar una prioridad concisa ante un
hecho determinado, sino el hecho de que la persona se rige o no, por las
normas de su grupo social.

Akerlof y Kranton (2011), investigadores galardonados con el Premio
Nobel de Economia en 2000 y 2001 respectivamente, incorporaron a la
identidad como un pardmetro en la funcién de utilidad del individuo. Su
modelo propuso que la identidad puede alterar el comportamiento personal,
ya que desviarse de las normas del grupo social al que se pertenece, disminuye
el bienestar-utilidad de los individuos. En particular, el modelo se enfoca
en conocer las preferencias del individuo que toma las decisiones, mds alld
de los juicios sociales, lo cual puede brindar nuevas respuestas para diversas
interrogantes. Un ejemplo de ello seria cémo una persona decide relacionarse
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en el trabajo, si prefiere involucrarse o no con el sexo opuesto, y su preferencia
sobre dar el médximo o simplemente lo requerido en su desempefio.

Siguiendo el trabajo de Kranton y Akerlof, la economia de la identidad hace
alusién a como las motivaciones monetarias y/o por incentivos de identidad
hacen que las personas tomen decisiones, asi como al hecho de quién tiene
acceso a ellas. En un contexto ejecutivo, esto incluye como las organizacio-
nes pueden utilizar esta informacién de manera efectiva brindando servicios
personalizados con la meta de mejorar la privacidad y seguridad; asimismo,
utilizar la informacién para obtener ventajas competitivas. Es importante men-
cionar que las aplicaciones del modelo de Kranton y Akerlof son interdiscipli-
narias, entre las que destacan:

1. Identidad y organizacién del trabajo
2. Identidad y educacion
3. Identidad y diferencias de género

En esta primera aplicacién, Akerlof y Kranton defienden un esquema de
trabajo con base econémica que abarque la nocién de identidad laboral (que
refiere a la identificacion del trabajador con la empresa tanto como su rol en
ella, en ese contexto en especial), el cual se define como formar parte de un
grupo. Ellos plantean un modelo en el que se menciona el principal-agente y
éste introduce el concepto de identidad.

En la segunda aplicacién de identidad y educacion; los autores agregan la
nocion de identidad dentro de la perspectiva econdémica de la educacién, en la
cual el alumnado, ademds de elegir entre las diferentes opciones de decisiones
educativas dependiendo de los costos y beneficios futuros, también tiene que
decidir respecto a sus conductas 0 cémo encajar entre sus companeros para asi
poder elegir como quieren ser percibidos.

La dltima aplicacién, sobre las categorias relevantes para la identidad de gé-
nero y las diferencias de género se dividen en dos, que son “hombre” o “mujer”
y enla que cada una de ellas estd ligada a ciertos comportamientos o normas so-
ciales estandar, como las que por muchas décadas estuvieron establecidas, en las
que el hombre asumié el rol de ser proveedor, garantizar la seguridad, mantener
un cardcter fuerte, y tomar decisiones importantes, mientras que la mujer debia
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ser la encargada de las labores del hogar, educar a los hijos, acompanarlos en el
crecimiento, sin verse involucrada en el campo laboral remunerado.

La persistencia de la separacion laboral por género puede ser comprendida a
través de las reglas sociales que clasifican determinadas ocupaciones como “fe-
meninas” o “masculinas’, ya que las personas tienden a aumentar su bienestar al
adaptarse a lo que se considera “normal” en la sociedad. Estos planteamientos
logran explicar por qué las mujeres, que incluso llegan a trabajar mas horas labo-
rales que sus esposos, aun asi, tienen la responsabilidad de ocuparse de labores
domésticas que no implican remuneracion alguna, debido a que las normas so-
ciales marcan que el trabajo en el hogar es una tarea meramente femenina.

Por lo anterior, se cuestiona la forma de asociacion de estos comportamien-
tos dentro del punto de vista fisioldgico, el verdadero impacto dentro de la con-
ducta y personalidad de cada individuo, al igual que la manera enla que suelen
influir en ciertos patrones, como en la forma que reacciona ante los diversos
estimulos como en las tres aplicaciones mencionadas previamente.

Estas aplicaciones refieren aspectos sociales y de educacion, las cuales na-
cen y se fomentan en la temprana edad, donde la familia es el factor decisivo
para su desarrollo, por esto las ltimas investigaciones profundizan en el tema.
Méndez de la Calle (2018) explicé que es en esta etapa que se da el comienzo
de la fase de construccion de la realidad y del significado del mundo, a pesar de
que no se influya de la misma manera para cada persona, en distinta medida si
tiene un efecto directo en la identidad. Se recomienda tener un ambiente agra-
dable, donde no se someta al nifio a constante estrés para que se creen vinculos
de confianza, asi como el desarrollo de habitos de salud como patrones de ejer-
cicio, de alimentacion y de sueno positivos, ya que son factores fisioldgicos que
impactan de manera directa en la personalidad de los individuos.

Es importante mencionar que desde comienzos del siglo XIX el ser huma-
no incremento su interés por estudiar diversas dreas, como lo son la anatomia,
fisiologia humana y la bioquimica desde un enfoque de cémo poder responder
alas interrogantes enlo que al funcionamiento humano se refiere, debido a que
anteriormente los estudios eran abstractos, aislados y no daban respuestas con-
cretas. De esta forma, el siglo XX marcé las pautas para entender al individuo
como una expresion de la interrelacién de los aspectos fisico-bioldgicos y las
influencias del entorno social.
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Este avance ha sido posible debido a la invaluable contribucién de las neu-
rociencias, las cuales han desempenado un papel fundamental. Como resulta-
do se halogrado un amplio consenso sobre la complejidad inherente al andlisis
de los mecanismos neuronales vinculados con el comportamiento. Esta inves-
tigacion requiere de un andlisis profundo, ya que expone las bases del desa-
rrollo de un modelo cerebral organizado en sistemas complejos, los cuales se
relacionan con diversos procesos mentales y funciones cerebrales.

En contraparte, los psicélogos contemporaneos adoptan una perspectiva
diferente, centrada en comprender cémo las funciones orgdnicas impactan en
los procesos mentales de las personas. Esta comprension resulta crucial para
explicar la conducta, las relaciones interpersonales y la psicopatologia, ya que
estdn sustentadas en el reconocimiento de elementos psicoldgicos que emer-
gen como consecuencia de los diferentes procesos bioquimicos del organismo.

Los distintos estudios sobre las particularidades del suefio, emociones, estado
de dnimo, apetito, entre otros, se derivan de diversos estados de salud y sus fun-
ciones a nivel organico en el cuerpo, en la que se tienen que precisar las variadas
funciones tanto a nivel fisico como la influencia que se tiene en el comportamiento.
Belmonte Martinez (2007) se basé en diversos autores (Ramén y Cajal, 1909; Ja-
mes, 1884; Bard, 1934) para analizar las emociones y el cerebro de los individuos,
en las que concluy6 que las emociones son el resultado de multiples mecanismos
neuronales que los diferencian en su expresion. Estos andlisis sobre el funciona-
miento del cerebro exponen como las personas pueden actuar de forma adecuada.

Por su parte, autores como Ramén y Cajal (1909), realizaron estudios
fisiologicos y psicoldgicos sobre dos componentes claves de la emocion: la
respuesta corporal y los sentimientos. James (1884) propuso una teoria, en
la que planted que los sentimientos no se originan a nivel cognitivo, sino en la
expresion fisioldgica del individuo.

Philip Bard y Walter Cannon, como lo explican Collado Guirao et al.
(2017), por su parte, desarrollaron la teorfa conocida como Cannon-Bard?, en

> Walter Cannon y Philip Bard no crearon la teorfa Cannon-Bard juntos, sino que Walter Cannon
desarroll6 una teoria alternativa a la imperante en su tiempo, y mas tarde, su discipulo Philip Bard
recogid sus ideas y las ampli6, a lo que llamaron Teorfa Cannon-Bard. La teoria no fue presentada en
una inica publicacién original conjunta, sino que fue el resultado de investigaciones y contribuciones
individuales de ambos investigadores.
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la que el hipotdlamo y el tilamo son responsables de las respuestas emocionales
integradas, lo que permite incorporar todas las respuestas emocionales en el
mecanismo de la conciencia de la emocién. Retomando a Collado Guirao et
al. (2017), las investigaciones més actuales inician con la diferencia entre las
emociones y los sentimientos, donde las primeras son el producto de distintas
respuestas corporales y las segundas lo son de la conciencia, una perspectiva de
esas reacciones, a lo cual ambas dan pauta a los marcadores somdticos, respuestas
anticipadasinfluenciadas porunaspecto heredadoy otro aprendido, que permiten
evaluar las posibles repercusiones buenas o malas de la toma de decisiones.

Por tanto, se debe tomar en cuenta que las emociones primarias (que
son: la alegria, ira, miedo, sorpresa y disgusto, entre otras), van acompafiadas
de distintas respuestas faciales, motoras y vocales en todas las personas. A
diferencia de las emociones secundarias (envidia, culpay calma), que presentan
un mayor nivel de procesamiento cognitivo y estdn estrechamente ligadas a
las dindmicas interpersonales. Desde esta perspectiva, se puede discernir la
estrecha relacion entre la estructura cerebral y el comportamiento de cada
individuo. Se reconoce que el cerebro no es un 6rgano pasivo, sino que tiene
una naturaleza proactiva que le permite procesar la informacién del entorno y
generar diversas predicciones que facilitan la interpretacion de los estimulos
sensoriales en relacién con el comportamiento.

Para poder comprender el vinculo existente entre la organizacién cerebral y
la manera en la que se expresa el comportamiento de las personas, se puede re-
conocer que el cerebro se divide en varias dreas que suelen cumplir funciones
especificas y esenciales en la realizacién de funciones complejas como poder
hablar o leer, por eso las distintas dreas de la corteza deben poder comunicarse
y trabajar en bloque.

Las 4reas relevantes en este tema son los l6bulos frontales y prefrontales del
cerebro debido a que logran que las capacidades cognitivas superiores se diri-
jan hacia los objetivos. Esto se relaciona con la elaboracién del pensamiento
para poder controlar los impulsos, en la busqueda organizada, y en la adapta-
cion del pensamiento, de esta forma benefician la planificacién de ciertas ac-
ciones motoras antes de realizarlas. Ademds de ello, los I6bulos parietales estan
involucrados en la integracion sensorial y la percepcién espacial, lo que facilita
la orientacion en el entorno, asi como la manipulacién de objetos. Los 16bulos
temporales son importantes para la memoria, el procesamiento auditivo y la
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comprension del lenguaje. En cambio, los 16bulos occipitales estdn especializa-
dos en el procesamiento visual y la interpretacion de estimulos visuales.

Se puede decir que hay una relacion de interdependencia entre el compor-
tamiento del cerebro en el area de la neuropsicologia donde se investigan las
interacciones entre el cerebro y sus procesos cognitivos, conductuales y emo-
cionales en los que se identifica, describe, evalta, diagnéstica y rehabilita las
alteraciones derivadas de lo que se considera disfunciones en el sistema ner-
vioso central.

Los aspectos por consideracién que intervienen en la relacién cerebro y
conducta son: el ambiente, los factores del entorno, los diferentes aspectos
socioculturales e histéricos, la filogenia (estudio de las relaciones evolutivas),
la genética, la ontogenia (formacién y desarrollo individual de un organismo,
en especial durante el periodo embrionario) y el dafio cerebral. Tomando en
cuenta que el cerebro es un 6rgano con plasticidad y capacidad mutable, cuyo
significado es que estd en permanente transformacion.

Los aspectos serdn descritos con mayor detalle en la tabla 3.1. “Elementos
que tienen un impacto en el cerebro y su conducta” para tener una descripcion
mas amplia.

Tabla 3.1.
Elementos que tienen un impacto en el cerebro y su conducta

El ambiente Hace alusién al impacto del entorno en el cerebro y el comporta-
miento, éste modula como se desarrollan varias habilidades, como
lo es la adquisicién del lenguaje, el cual varia segtin el entorno

en el que una persona se encuentra, por ejemplo, un nifio puede
tener una estimulacion verbal distinta si proviene de un ambiente
urbano o uno rural.

Factores Los factores del entorno se refieren a los elementos externos que
del entorno ejercen influencia sobre una situacién o individuo. Estos factores
pueden ser de diversa naturaleza, abarcando aspectos fisicos, so-
ciales, culturales, econémicos y ambientales. Son determinantes
en la configuracion del comportamiento, actitudes y experiencias
de las personas, ya que interactan con ellos, lo que puede desen-
cadenar efectos significativos.
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Aspectos
socioculturales
e histdricos

El efecto de crecer en una sociedad o tiempo en especifico es de-
terminante en la conducta de las personas, independientemente
si nos dieran el cerebro de un genio como Albert Einstein o Marie
Curie, las condiciones a lo largo del tiempo cambian, por lo tanto,
nada garantiza que se hubieran alcanzado la misma cantidad de
logros que estas dos personalidades tuvieron en sus entornos.

Filogenia

Significa el estudio de las relaciones evolutivas, nos dice que en el
cerebro se almacena una herencia evolutiva, por ello, en el interior
del cerebro humano se identifica un 4rea basal o reptiliana, una
intermedia y una externa (lo que nos distingue de los demds ani-
males). De esta manera, conforme evolucionamos como especie,
el cerebro experimenta los cambios que se asocian al enfrentarse
con las demandas de su entorno.

Genética

Esta va dirigida a como y cudndo se desarrollan las distintas partes
del cerebro acorde a la herencia familiar, en cierta medida se pue-
den establecer variaciones a la hora de manifestar determinados
comportamientos. En cambio, si se llega a dar alguna mutacion
genética, el proceso cambia, provocando diversos trastornos.

Ontogenia

Se refiere a las vivencias y al desarrollo como individuos. Expresa
que el comportamiento se asocia a las diferentes experiencias
pasadas, que éstas se almacenan en nuestra memoria y nos gufan
emitiendo ciertas conductas.

Dano cerebral

Son las modificaciones en la conducta resultado de una lesiéon
cerebral, reafirman el vinculo entre el cerebro y el comportamien-
to. Las neurociencias se dedican a establecer conexiones entre
estructuras cerebrales especificas y determinados comportamien-
tos, utilizando observaciones de individuos afectados por dichas
lesiones. Mediante el uso de técnicas como la neuroimagen se
busca localizar la ubicacién del dafio y obtener un perfil neuropsi-
colégico del individuo.

Fuente: elaboracion propia.

La complejidad e interdependencia de la conducta y el cerebro se eviden-
cian en varios aspectos. Por un lado, el comportamiento humano tiene reper-
cusiones en el entorno que pueden ser buenas o malas, dado que el cerebro es
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receptor de informacion e influencias tanto internas como externas que desen-
cadenan respuestas conductuales adecuadas al momento. En definitiva, el ser
humano es un constructo cimentado en sus experiencias o formas de afrontar
los diversos factores neurolégicos y conductuales que determinan su comporta-
miento. De esta manera, se moldea la personalidad de cada persona, creando se-
res humanos unicos y dependientes de las condiciones en las que se encuentran.

11. ;HoMO SAPIENS U HOMO ECONOMICUS?

La evolucién ha sido un parteaguas en la historia de la humanidad, en donde se
han planteado puntos importantes como lo son: el origen de la vida, el sentido
de esta misma, la creencia de un mundo mds alld de lo visible y la existencia de
un ser supremo mayor a todo lo imaginable; por eso la evolucion se toma como
algo importante, es un punto de referencia para darse cuenta de todo lo que
hemos progresado como sociedad.

Una de las teorias con mas relevancia ha sido la teoria evolutiva del Homo
sapiens (proveniente del latin Homo, “hombre” y sapiens, “sabio”) siendo éste
una de las especies de primates pertenecientes a la familia de los hominidos. El
“hombre” o ser humano posee las caracteristicas mentales de poder inventar,
aprender y utilizar diversas estructuras lingiiisticas complejas, ademas del en-
tendimiento de diversas dreas como lo son las matematicas, poder escribir, la
musica, la ciencia y la tecnologfa.

La teoria evolutiva del Homo sapiens ha permitido entender las caracteristicas
mentales de las personas, como lo son sus facultades para aprender, crear y usar
complejas estructuras lingiiisticas. Es por ello por lo que se considera a aquellos
que poseen estas caracteristicas anatémicas como Homo sapiens. Sin embargo,
partiendo de la obra de Adam Smith (1776), la cual originé otro concepto clave
en la economia: el Homo economicus. En su tratado Investigacién sobre la naturale-
za y causas de la riqueza de las naciones, que data de 1776, Smith menciono:

“En todos los paises donde existe una seguridad aceptable, cada hombre con sen-
tido comun, intentard invertir todo el capital de que pueda disponer con objeto de
procurarse o un disfrute presente o un beneficio futuro. Silo destina a obtener un
disfrute presente, es un capital reservado para su consumo inmediato. Silo destina
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a conseguir un beneficio futuro, obtendra este beneficio bien conservado ese capi-
tal o bien desprendiéndose de €l; en un caso es un capital fijo y en el otro, un capital
circulante. Donde haya una seguridad razonable, un hombre que no invierta todo
el capital que controla, sea suyo o tomado en préstamo de otras personas, en algu-
na de esas tres formas, deberd estar completamente loco.”

Desde aquellos tiempos se manejaba la idea de que quien no maximizara
sus preferencias, es decir el aumento de sus ganancias, se le considera como
alguien irracional que no “entendia” el funcionamiento de las leyes econémicas
y que el comportamiento del economicus era el unico factible y acertado. Los
economistas neocldsicos definian al Homo economicus con tres diferentes ca-
racteristicas: la primera, la méds importante, maximizar (optimizar) las ganan-
cias; la segunda, la habilidad cognitiva de ejercer la opcién racional; yla tltima,
el comportamiento individual de gustos y preferencias.

Por eso en la teorfa econémica clésica (siendo sus exponentes mas destaca-
dos: Adam Smith, John Maynard Keynes y David Ricardo); la principal moti-
vacion del comportamiento es la busqueda del interés propio, ignorando otros
puntos importantes como son el altruismo, generosidad, justicia, compromiso
social y la busqueda de reconocimiento. De esta forma, las motivaciones que
nos son guiadas por intenciones egoistas son indispensables para poder expli-
car la variedad de comportamientos que no pueden ser comprendidos desde la
perspectiva de la teoria econdmica estandar, como los son cierto tipo de activi-
dades como los voluntariados, pagar oportunamente los impuestos, ir a votar,
donar érganos, reciclar, entre otras actividades.

El aspecto central de estos comportamientos radica en mostrar cémo las
personas pueden incorporar a individuos externos en sus propias elecciones,
lo cual tiene un impacto en la forma en que se perciben las preferencias de los
consumidores. Al tomar en cuenta a otros lleva a considerar las preferencias
internas de cada persona.

Los comportamientos de inclusion de externos en las decisiones persona-
les son clave para entender como las preferencias de los consumidores pueden
evolucionar con el tiempo. Esto se debe a que la endogeneidad implica que las
preferencias pueden ser moldeadas por factores como el aprendizaje, entorno
u otras formas de intercambio social. En la teoria econémica cldsica se asume
que las preferencias son exdgenas, lo que excluye el impacto que tienen las re-
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laciones humanas en el comportamiento. Sin embargo, esta influencia resulta
esencial para comprender la participacion ciudadana y la forma en que se pue-
den apreciar las preferencias de los consumidores.

La endogeneidad implica que las preferencias pueden ser moldeadas a lo
largo del tiempo a través de diversos estimulos como son: el entorno, aprendi-
zaje y la interaccion social. De esta forma, en la teoria econémica estindar se
asume que las preferencias son exdgenas, lo que implica ignorar la influencia
que la interaccion social tiene en el comportamiento humano. Sin embargo,
esta influencia social es un aspecto fundamental para comprender la participa-
cién ciudadana.

La tendencia para economicus en los ultimos afios va a la baja, donde se ha
ido observando cémo pese a la perspectiva que se tiene que contar con un
aprendizaje rapido y un aparente coeficiente intelectual mds alto, éste cada vez
disminuye, demostrandose un caso en el contexto actual de cémo las actitudes
que ciertos estudiantes solian tener pueden desaparecer debiéndose en gran
medida al efecto que las nuevas tecnologias ejercen en ellos.

Algunos investigadores (Lim y Richardson, 2016; Rodriguez et al., 2017;
Rutter ef al., 2021) han observado que las Tecnologias de la Informacién y la
Comunicacién (TIC) ocasionan modificaciones de la conducta que, por tlti-
ma instancia, afectan a las relaciones interpersonales. Segun sus investigacio-
nes, los cambios de comportamiento observados se deben principalmente a las
redes sociales. Estos cambios incluyen la reduccién de la aptitud de atencion,
el incremento de la dependencia de las TIC para diversos comportamientos
de aprendizaje, el “me gusta” y otros reforzadores positivos, el aumento de la
autonomia y la autoconfianza, asi como otros reforzadores positivos, como el
aumento de la autoestima o la confianza en el éxito social.

El caso anterior sélo refuerza la idea de que el Homo economicus con todas
las caracteristicas que se le atribuia al individuo en el pasado, sélo es posible
tedricamente hablando y que la presencia del Homo sapiens con sus respectivas
cualidades es la que estd representada en la actualidad entre las personas.

Se puede evidenciar esta situacion a través de un estudio de Reich et al.
(2018), en el que analizaron cémo la utilizacién constante de las TIC, ademés
de las redes sociales y la relacion significativa que se asocia con los hébitos de
estudio, provocaron que las personas lleguen a depender en gran medida de
estas tecnologias.
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La cualidad més destacada del Homo sapiens es la irracionalidad, ya que por
esta razdn se entiende la irracionalidad econémica. Es importante mencionar
dos puntos: el primero es que la utilidad esperada por los individuos estd con-
trolada por distintas motivaciones y preferencias con base neurobiolédgica, de-
limitados por la idiosincrasia (el modo de ser o pensar de un individuo) y la
experiencia. El segundo punto es que la interaccién entre los distintos actores
implica la cooperatividad que la posicién resultante, no es la suma de estos en
escenarios neutros, esto es fundamental porque permite considerar como se
realiza la agregacion de actores en la reconstrucciéon de equilibrios més realistas.

Sibien el nacimiento del Homo economicus data del siglo XVIII, se fortalece
porque el individuo que es representativo en la economia a inicios del siglo
XIX reconoce que uno de los triunfos es la razén de conseguir la felicidad en las
personas, aqui se retoma que el Homo economicus es una persona caracterizada
por maximizar su beneficio, ser egoista, amnésico, aislado y universal, impulsa-
do por el hecho de que se toma que el individuo es racional.

Pero en la teoria tradicional, el Homo economicus se concentraba en el equi-
librio de la relacién costo-beneficio, actuando en consecuencias de esto; aqui
es donde se ve, que es lo que realmente valora mas, ya sea si quiere una vejez
cémoda, lo que le corresponde hacer es ahorrar; pero la realidad es que no to-
dos los planes resultan como queremos y no somos maquinas hechas para no
cometer fallos y calcular las mejores decisiones. Debido a los distintos factores
sociales, cognitivos y emocionales, como lo son nuestra tendencia a procrasti-
nar, todo esto influye en nuestras decisiones.

Con esto surge la incorporacién de una nueva drea de estudios: la economia
del comportamiento o conductual. Esta drea se ocupa de estudiar las diversas
razones de porque tendemos a comprar ciertos objetos, como tomamos deci-
siones de compra y como funcionan los mercados. A diferencia de la economia
tradicional, la economia del comportamiento reconoce que la toma de deci-
siones no siempre es puramente racional, considerando aspectos emocionales,
sociales y cognitivos en el proceso de eleccién econémica.

Este tipo de economia tiene sus bases en el andlisis del comportamiento
ante las diferentes situaciones, entornos y contextos que se lleguen a afrontar,
para asi poder inferir las implicaciones basadas en los resultados observados.
Es por esta razon que la disciplina econémica se nutre de campos como psico-
logia, neurociencias e investigacion de las emociones.
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Por esta razén uno de los economistas conductuales mds reconocidos,
Ariely (2008) en su libro Predeciblemente irracionales se guia de la hipdtesis de
que la racionalidad es el atributo que nos diferencia de las demds especies. El
economista Ariely sefiala que los seres humanos si tendemos a pensar antes de
tomar decisiones, lo que sucede, es que éstas suelen estar guiadas por las emo-
ciones, las distintas condiciones ambientales y el entorno.

De esta forma se llega al pensamiento de que mds alld de la idea que un
consumidor sea racional, tomando la mayor parte del tiempo las decisiones
légicas, disponiendo del tiempo necesario para pensar en el abanico de op-
ciones que tenga y una visiéon completa de todo el panorama para la toma de
decisiones, esto no es tan simple, ya que, en la realidad, el camino es ain mas
complejo, debido a las intervenciones de multiples factores.

Se puede decir que, pese al paso de las décadas, una de las unicas constantes
en el comportamiento humano es su muestra de irracionalidad en su toma de
decisiones, la visién que nos han vendido desde un enfoque de la economia
clasica, en la cual el humano tiende siempre a realizar la opcién 6ptima, no
podria estar mds alejada de la verdadera forma de actuar de los humanos.

De esta manera retomamos la pregunta inicial de este apartado, que nos
dice ;Homo sapiens u Homo economicus? La realidad es que incluso a todos los
anos de evolucion e investigacion el Homo economicus sigue siendo meramente
tedrico, la irracionalidad que distingue al ser humano es algo que aun no halle-
gado a perfeccionarse para conocerse como las teorias econdmicas pensaban.

111. ORIGEN DEL DINERO

El intercambio para la consecucion de otro objeto ha existido desde hace mu-
chos siglos antes de que adoptara la forma y el significado de dinero, tal cual
como hoy lo conocemos, los trueques eran una practica bien conocida en las
civilizaciones antiguas como los fenicios, griegos y cartagineses que solian des-
cargar sus mercancias en las costas de la peninsula de Hispania (hoy llamada
peninsula Ibérica) y luego se retiran, formando asi modalidades de intercam-
bio econémico (o comercio).

La evolucion de esta relacion ha sido tan grande que la ha llevado a tener
distintos usos, entre las cuales se encuentran el dinero como medio de cambio,
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como patrén de valor, para atesorar riquezas, como forma de pago u otros. De
esta forma, a lo largo de la historia, la percepcion del dinero ha sido muy diver-
sa con distintos puntos de vista, dependiendo del sentido dado y sus asociacio-
nes, el objetivo era facilitar las cuantificaciones y mediciones en lo que al valor
se referfa, desde una perspectiva de actividad del individuo y en el mercado de
consumo. Este elemento poseedor de racionalidad fungia como uno de los mas
relevantes, aunque también uno de los mds criticados.

Pero esto no siempre fue asi, durante el siglo XIX y por la primera mitad del
XX, la interpretacion del dinero que prevalecia forjé un modelo absoluto del
dinero de mercado que estaba basado en los cinco supuestos siguientes:

1. Lasfunciones y caracteristicas del dinero se limitaban inicamente a su
definicidon en términos econdémicos. Se consideraba como un objeto
liquido, totalmente homogéneo e infinitamente divisible, desprovisto
de cualidades propias, y inicamente visto como una herramienta para
facilitar el intercambio en el mercado.

2. Todas las formas de dinero son iguales en la sociedad moderna. Sim-
mel (1958) habia denominado el “caricter cualitativamente comunis-
ta” del dinero, negando todas las distinciones entre los tipos de dinero.

3. Se establece una division entre el dinero y los valores no pecuniarios
(del dinero o relacionado a éste).

4. Losintereses monetarios se afirma que crecen de manera constante, per-
meando y corrompiendo la vida en general. El dinero se convierte en un
vehiculo que inevitablemente impulsa la mercantilizacién de la sociedad.

S. El poder del dinero de transformar los valores no pecuniarios, por lo
que la transformacion reciproca del dinero por los valores o las relacio-
nes sociales tiende a conceptualizarse, resulta explicitamente rechazada.

El camino del dinero en su rol como mediador a surol como fin en si mismo
fue ya recalcado por el fil6sofo Georg Simmel en 1958, que mencioné que el
dinero es una de las variables con un uso mads directo en la cual se puede ver
cémo influye en el comportamiento particular de los distintos sujetos, de esta
forma ha sido enfoque de estudio dentro de los economistas y los socidlogos.
Desde la perspectiva antropoldgica de Barber (2009) se plantea la nocién de
la “absolutizacién del mercado”. Este concepto sugiere que se crea la ilusion
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de que el intercambio en el mercado esta libre de obligaciones tanto cultura-
les como sociales. En consecuencia, el dinero se ha convertido en la maxima
representaciéon material de este mercado de intercambio. Esta vision resalta
cémo se ha privilegiado la dimensién econémica y como el dinero ha adquiri-
do un papel central en nuestras interacciones comerciales y sociales.

Convencionalmente la definicién de dinero es la de un medio de intercam-
bio que suele ser aceptado para bienes y servicios segin Lipsey (1990) y desde
una postura macroecondmica ésta suele representarse como una serie de ca-
racteristicas como su liquidez, su capacidad para dividirse y predictibilidad de
acuerdo con Tobin’.

Viviana A. Rotman Zelizer (1946-Actualidad), una destacada soci6loga
econdmica con un enfoque en la atribucién de significado cultural y moral a
la economia, propuso el modelo de “dineros especiales” en 1989. Este modelo
se utiliza como apoyo en elementos no econémicos para comprender el
fenomeno del dinero y establecer su base social. Su postura fue relevante en
su época, ya que su idea central era que el dinero no sélo es una construccion
social, sino que también posee significados para las personas que lo utilizan.
Segun Zelizer el dinero se redefine constantemente a través de las redes de
relaciones sociales. En consecuencia, ella resalta la opinién de que el dinero
puede actuar como un instrumento anénimo en personas que tienen una
tendencia a destruir los lazos sociales.

Las perspectivas expuestas se centran en el dinero como variable que afecta
el comportamiento humano, es algo que se puede abordar desde distintas
perspectivas como la econémica, psicoldgica e incluso filosofia, donde se
cuestiona el efecto de la acumulacion de la riqueza. La relacion entre el dinero
en conjunto a la moralidad es un tema complejo que ha sido explorado por
fil6sofos, psicélogos, economistas entre otros expertos. Los estudios muestran
que la respuesta a la pregunta de si el dinero desmoraliza a las personas es
diversa y depende de muchos factores.

Por un lado, algunos argumentan que el dinero puede tener un efecto des-
moralizador en las personas si se enfocan demasiado en su bisqueda y adqui-

3 James Tobin (1918-2002) fue un destacado economista estadounidense reconocido por sus estu-
dios sobre teorfa monetaria y macroeconomia. Fue galardonado con el Premio Nobel de Economia
en 1981. Propuso la “tasa Tobin”, un impuesto sobre las transacciones financieras.
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sicion. Esto puede llevar a situaciones donde las personas hacen cosas moral-
mente cuestionables para obtener mds dinero, ya que se sienten insatisfechas o
fracasadas si no alcanzan ciertos objetivos financieros. Ademds, algunas inves-
tigaciones sugieren que la abundancia de dinero puede llevar a menos empatia
hacia los demds.

Otros argumentan que el dinero no necesariamente desmoraliza a las per-
sonas, sino que su efecto depende en gran medida de como se usa o se ob-
tiene. Muchos ven al dinero como una herramienta que deberia ser utilizada
para mejorar la vida de uno mismo en conjunto a los demas. Ademas, algunos
estudios sugieren que el dinero puede conseguir un efecto beneficioso en el
bienestar mental-emocional de la gente, siempre y cuando se use para comprar
experiencias significativas o satisfactorias en lugar de bienes materiales.

Segun la socidloga, las personas no son pasivas en su uso del dinero, sino
que se lo apropian, transforman y clasifican a su conveniencia. Por tanto, cuan-
do se afirma que el dinero tiende a despersonalizar las interacciones sociales,
se refuta la premisa porque es menos cierta que la idea opuesta, la cual postula
que el dinero adquiere valor a través de las interacciones sociales.

Para confirmar el punto, Zelizer (1995) mencioné que las personas al asu-
mir su papel activo como diferenciador entre las diversas transferencias mo-
netarias y las formas de dinero que se empleaban, estaban relacionadas social-
mente, por ejemplo, las relaciones padre-hijo, trabajador social-beneficiario del
programa, psicoanalista-paciente son muestras de relaciones donde se realizan
transferencias monetarias pero cada una tiene la peculiaridad de que el dinero
asi como el medio de pago tienen formas y significados diferentes.

Segun las conclusiones de la autora, el dinero actiia como un medio a través
del cual las personas otorgan significado a su vida, estableciendo distinciones
en sus interacciones sociales. Es decir, utilizan diferentes formas de pago para
diferenciar entre las diversas relaciones sociales en las que se encuentran. De
esta manera, se destaca la importancia de que una transferencia monetaria
pueda considerarse apropiada o inapropiada dependiendo del tipo de relacién
social involucrada.

El uso del dinero es un acto social que implica una relacion entre factores
econdmicos, psicoldgicos, culturales y politicos. La manera en que las perso-
nas utilizan el dinero estd influenciada por sus creencias, valores, necesidadesy
expectativas, ademds de su entorno social y econdémico.
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Algunas personas utilizan el dinero como una forma de poder, control o
estatus social, mientras que otras lo ven como una herramienta para conseguir
seguridad, comodidad o libertad. Diversos individuos tienen una relacién sa-
ludable con el dinero, mientras que otros pueden sufrir de estrés financiero,
ansiedad o incluso adiccién.

El dinero también puede ser utilizado para expresar afecto, gratitud o so-
lidaridad. Por ejemplo, las personas pueden dar regalos o hacer donaciones
como forma de expresar su apoyo a una causa o su aprecio hacia alguien.

Eluso del dinero también puede estar influenciado porla edad, género, educa-
cién, ocupacion u otros factores demograficos. Por ejemplo, los jovenes pueden
tener una relacién diferente con el dinero que los adultos mayores, y las mujeres
pueden enfrentar desigualdades financieras en comparacién con los hombres.

El Banco de México expresa que en la actualidad no sélo se recurre al uso
de billetes y monedas, sino que las personas hasta cierto punto las han reem-
plazado por tarjetas de crédito, de débito, dinero electrénico, transferencias o
cheques. Ademds, la inmensa interconexién de los mercados permite que la
evolucion de las sociedades sea de manera répida y constante, ocasionando a
su vez la transformacién y movimiento del dinero, como por ejemplo guardar
dinero para comprar después tomando en cuenta diversos fendmenos atempo-
rales como la inflacién, es un anélisis que ha permitido el desarrollo de diversas
técnicas contables, econdémicas, financieras y administrativas.

1v. PSICOLOGIA ECONOMICA HACIA EL DINERO

Cuando una persona cuenta con dinero surgen varias preguntas sobre cémo
gastarlo, cudnto gastar, en qué gastarlo, cudndo gastarlo, y si es 0 no convenien-
te gastarlo. Durante este desarrollo de toma de decisiones es crucial considerar
el costo de oportunidad, que se refiere al beneficio que se pierde al elegir una
opcion en lugar de otra.

Por ejemplo, si una persona decide gastar su dinero en un articulo de lujo,
el costo de oportunidad podria ser la pérdida de la oportunidad de ahorrar ese
dinero para una emergencia o invertirlo en algo que genere ingresos. Del mis-
mo modo, si una persona decide gastar su dinero en experiencias como viajes o
eventos, el costo de oportunidad podria ser la pérdida de la posibilidad de usar
ese dinero para comprar bienes duraderos como una casa o un automoévil.
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En el instante de determinar cdmo utilizar el dinero, también debe conside-
rar si el gasto le proporcionara algun beneficio a largo plazo o si serd una carga
financiera. Por ejemplo, si una persona decide gastar su dinero en una educa-
cién o formacidn, esto puede aumentar sus oportunidades de ingresos a largo
plazo, pero si decide gastarlo en compras impulsivas puede llevar a una carga
financiera que dificulte alcanzar sus metas a largo plazo.

Asi como éstos existen un abanico de causas que interfieren en la decisién
de utilizar el dinero que se posee, como son: si los precios incrementaran, si
la tasa de empleo se mantendra o habra variaciones o si hay riesgo de escasez
de productos, por eso a la hora de estudiar la manera cientifica de cémo estos
fendémenos suceden, se pone énfasis a la economia y a la psicologia, especial-
mente a la rama denominada psicologia econdmica.

La psicologia econdémica es una serie de propuestas que abarcan desde las
conceptuales, técnicas y metodoldgicas que intentan agregar las distintas varia-
bles psicoldgicas a las diversas variables de la economia tradicional. De manera
resumida, se puede decir que la historia entre los nexos de la psicologia y la
economia tiene su foco de atencién en el rol que el agente humano suele jugar
en el comportamiento.

Esta agrega variables psicolégicas a la economia tradicional y permite
entender mejor como los agentes econdmicos toman decisiones. La psicologia y
la economia tienen una relacion estrecha, ya que juntas proporcionan una visiéon
mas amplia del funcionamiento econdémico. Un enfoque interdisciplinario entre
estas dos es beneficioso para comprender mejor el comportamiento humano y
las dindmicas econdmicas que lo impulsan.

Alahora de hablar de la economia de una u otra manera ésta hace alusién a la
psicologia, esto no significa que la economia incluya a la psicologia o viceversa, es
innegable la cercana relacién que tienen, sin embargo son diferentes. La economia
se refiere al estudio de la toma de decisiones, la reaccién a determinadas acciones
y a la utilizacién éptima de los recursos ya sea de forma microecondémica o ma-
croeconémica. En cambio, la psicologia es conocida por ser la ciencia que estudia
la mentalidad y la conducta humana, incluyendo el andlisis de las acciones de los
individuos, asi como de sus emociones, ideologias, memorias y demds aspectos.

Por esto se hace notorio que ambas ciencias pretenden explicar el comporta-
miento humano al igual que comparten la inclinacién de analizar la toma de deci-
siones, interrelaciones sociales y lo que resulta de éstas. Sin embargo, igual existen
bastantes discrepancias entre ambas, la psicologia por ejemplo no toma en cuenta
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en sus estudios aspectos econdmicos o financieros a profundidad, a la vez que no
abarca temas como la estructuracion de los agentes econémicos. En cambio, la
economia no estudia los factores psicoldgicos como lo son: la depresion, conduc-
tas autodestructivas, la ansiedad, emociones basicas y el bienestar subjetivo. Aqui
la relevancia de la psicologia econdmica, una disciplina que se dedica a analizar la
interrelacién mutua entre las variables psicologicas y econdmicas.

Los origenes de la psicologia econdmica, incluso antes que fuera
denominada asi, se remontan a los inicios de la economia como disciplina, ya
que Adam Smith, considerado el padre de la economia clésica, ya en 1776,
abordaba en sus obras la influencia del intercambio de trabajo y dinero en la
satisfaccion de las necesidades, asi: el producto del trabajo de un hombre apenas
puede satisfacer. .. sus necesidades. .. cada hombre vive asi, gracias al intercambio,
o se transforma en alguna medida en un comerciante, y la sociedad misma llega
a ser una verdadera sociedad mercantil” (Smith, 1776). A pesar de centrarse
en la economia ya manejaba temas psicolégicos que se relacionaban con la
satisfaccion de las necesidades, los diferentes roles y la forma de comportarse
en un ambiente social.

El término “psicologia econdmica” contiene gran historia en lo que al co-
nocimiento humano se refiere, y se dice que es Gabriel Tarde (1843-1904)
quien fue el primero en utilizarlo en el afio 1881, tiempo después lo consolida
cuando publicé a inicios del siglo XX, con su obra de dos volimenes titulada
Psychologie Economique (1902).

Sin embargo, el estudio de la psicologia del dinero, como la de otras tema-
ticas en relacion con las conductas cotidianas, no ha recibido la atencién en lo
que investigacion cientifica se refiere, los clasicos estudios sobre el dinero se
concentraban en la filosofia como en el psicoandlisis, inclusive la religion.

Lazzarato (2021) ofrece una perspectiva esclarecedora sobre el impacto
de la economia financiera en la vida cotidiana, resaltando cémo el capitalismo
transformo la economia global y generé una evidente desigualdad econémica
para los individuos en la actualidad. Esta desigualdad se refleja en el tratamien-
to diferencial que las personas de diferentes origenes socioecondémicos experi-
mentan, exacerbando atin més la estratificacion social existente.

El andlisis de Lazzarato arroja luz sobre las formas en que el sistema finan-
ciero global ha perpetuado y reforzado las disparidades econémicas estructu-
rales, generando una polarizacién cada vez més aguda entre ricos y pobres. A
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su vez, esta desigualdad econdmica tiene consecuencias sociales de gran al-
cance, afectando la manera en que las personas interactian y se perciben mu-
tuamente. Al examinar cuidadosamente este fendmeno, Lazzarato presenta un
argumento convincente sobre la necesidad de abordar las causas econémicas
raiz de la desigualdad para promover una mayor justicia y equidad social.

Su obra explica como el dinero se convirtié en una herramienta de inter-
cambio en la sociedad, que con el paso del tiempo se usé como muestra de
poder, llegando incluso a estar estrechamente relacionado con la politica, cul-
tura y relaciones sociales en el mundo actual. Lazzarato demuestra que la des-
igualdad econémica no es s6lo un problema tedrico, sino que tiene un impacto
real y tangible en la vida diaria de cualquier persona. Se observa como esta
desigualdad puede manifestarse de manera notable en los diferentes niveles
de ingresos o acceso a recursos bdsicos entre distintos grupos de la sociedad,
como, por ejemplo, la dificultad que llegan a enfrentar las personas de bajos
ingresos para acceder a servicios basicos de salud o educacion.

Tarde (1902) mencioné aspectos importantes como las creencias, deseos
y especulaciones, siendo éstos los que interactiian con el sistema econémico.
Asimismo, planted una critica hacia la percepcién comun, donde algunas dreas
como la filosofia, economia o algunas teorias sociales consideraban al ser hu-
mano como un individuo egoista y racional. Gabriel Tarde, pese a ser el pri-
mero en utilizar la terminologfa, a finales del siglo XIX, la escuela austriaca de
economia ya estaba haciendo uso de unos principios psicolégicos relaciona-
dos al comportamiento econdmico, aunque éstos no contaban con los conoci-
mientos recopilados en el campo de la psicologia.

Otro autor, que igual se le atribuye gran parte en lo que la denominacién
del 4rea de la psicologia econémica se refiere, fue Katona (1951), él hacfa un
uso indistinto en los términos “psicologia econémica’, “economia psicoldgica”
y “economia conductual”. En los afios S0 el psicélogo Katona sefalaba, entre
muchos temas, la necesidad primordial que tiene la psicologia en las distintas
investigaciones econdmicas y que éstas residen en la importancia de reconocer
y distinguir los factores que preceden en los procesos econémicos, factores que
son los originarios de las decisiones, acciones o elecciones econdmicas.

De igual manera, Katona remarcaba la importancia que tenfan estas dos
ciencias, al funcionar conjuntamente, ya que mencionaba que las ciencias eco-
nomicas sin la psicolégica no han logrado explicar importantes procesos eco-
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noémicos y que, de igual manera, la psicologia sin la economia no ha podido
ilustrar algunas caracteristicas importantes del comportamiento humano.

Katona introdujo cambios al concepto de Homo economicus, al considerar el
papel del entorno en las conductas econdmicas, lo cual contribuyé a una com-
prensién més realista y completa de las decisiones econémicas. El mencionaba
que no se podia prescindir del entorno y de las situaciones al momento de ex-
plicar las conductas econémicas. Para Katona las expectativas eran el concepto
clave para explicar los comportamientos econdmicos.

Parallegar a comprender mejor el punto anterior, es necesario tomar una de
las interrogantes marcada por Thaler (2016), en su libro “Todo lo que he apren-
dido con la psicologia econémica. El encuentro entre la economia y la psicologia y
sus implicaciones para los individuos”, que cuestiona la forma en que se analizan
y abordan los temas relacionados con el dinero, de esta manera incita a la re-
flexién sobre las actividades diarias con las elecciones que estdn entrelazadas
con los recursos econdmicos que obtienen las personas.

El nos menciona un ejemplo de una persona y sus amigos relajindose en
la playa en un dia sofocante, en la que Gnicamente cuentan con agua para
consumir, de ahiuno de ellos se ofrece aira comprar cervezas al establecimiento
mds cercano, que resulta ser un hotel cinco estrellas, la pregunta es: ;cudnto
estd dispuesto a gastar?, porque si el producto se eleva de ese precio no seria
motivo suficiente para la compra, por eso la relevancia de tener que responder
la cantidad que estaria dispuesto a gastar.

Asi Richard Thaler muestra la influencia que tiene el sitio donde se consi-
gue el mismo producto y su influencia en el comprador sélo por las expecta-
tivas que se tenga del lugar. Ya que si fuera de una tiendita de la esquina uno
esperarfa que tuviera un menor precio a diferencia del hotel cinco estrellas, a
esto Thaler le llama utilidad de transaccién.

Otro ejemplo mencionado por Thaler (2016) esla gestion de las cuentas de
ahorro y las tarjetas de crédito individuales:

“El dinero depositado en una cuenta corriente de largo plazo, se vuelve sagrado si se
le pone el nombre de ‘ahorros) y la gente suele mostrarse mds reacia a sacar dinero de
ella. Esto puede inducir al ilégico comportamiento de tener el dinero en una cuenta
de ahorros a un tipo de interés casi nulo y mantener un saldo negativo en una tarjeta
de crédito que cobra un tipo de interés del 20 por ciento anual. En estas situaciones
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pareceria existir una opcién obvia y en principio atractiva, que es pagar los préstamos
con los ahorros, pero a mucha gente no le gusta esta estrategia porque teme no ser
capaz luego de devolver el dinero que ‘tom¢ prestado’ de la cuenta de ahorro”

Thaler explora distintas conclusiones en sus teorias, exponiendo tres rasgos
distintivos de los individuos; en éstos los comportamientos de las personas
usualmente tienen una influencia sobre la toma de decisiones, con un efecto
en el comportamiento del mercado, estos son:

a. Contabilidad mental, una asignatura pendiente

Las personas tienen la tendencia de crear cuentas mentales distintas y enfocar-
se en las consecuencias que tendran sus decisiones en lugar del impacto que
tendran en sus finanzas. Este comportamiento puede llevar a que se prefiera un
producto especifico en lugar de considerar su precio por defecto. En resumen,
las decisiones impulsivas suelen estar basadas en la oferta de un producto, en
lugar de su precio.

De igual manera Thaler demostré que una conducta conocida como “efecto
dotacién™: en la que las personas suelen apreciar de mayor manera un producto
al tenerlo, que cuando no lo tienen. Este comportamiento se puede explicar por
la aversién que tienden a sentir los individuos ante las pérdidas, conocido como
“miedo a la desposesion”. Un ejemplo que expone Thaler es el de los aficionados
al mundo del vino, que cuando pierden una botella con una gran calidad, el dolor
que sienten es mayor a la satisfaccion de comprar otra con un mismo valor. Esta dis-
posicion de compra-venta en las personas esta ligada a si poseen o no el producto.

Tafur y Burbano (2020) establecieron que el sesgo de contabilidad mental
hace que las personas clasifiquen sus inversiones en cuentas distintas, tratando
las ganancias y el capital inicial como si tuvieran valores diferentes, basindo-
se en criterios subjetivos que ellos mismos establecen. Siguiendo esta ruta de
pensamiento la caracteristica general de las emociones explica por qué los sen-
timientos influyen significativamente en la forma en que se gasta el dinero, por
esta razon las personas tienden a esforzarse por mantener estados emocionales
positivos y mejorar los negativos, asi como el dinero obtenido en situaciones
adversas se utilizard en gastos que sean relativamente utiles y constructivos, ya
que la persona estd adoptando un enfoque estratégico de consumo para en-
frentar la negatividad.
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b. ¢Qué es justo y qué es injusto?

En este distintivo de Thaler se concluye que la manera en que es percibida lo
justo o injusto por la sociedad tiene la posibilidad de impactar en las elecciones
econdmicas de las companias, obstaculizando asi la subida de precios en una
mayor demanda, pero no al subir los costos.

La justicia e injusticia es algo subjetivo para los individuos, ya que su con-
cepto es complejo, quedando determinado por diversos factores, como la equi-
dad, la igualdad o la necesidad, entre otros. En general, se puede decir que lo
justo para el individuo es aquello que se ajusta a su propia definicién de lo
correcto y moralmente aceptable.

El ejemplo que se expone es el de los dias lluviosos, cuando la demanda de
paraguas incrementa, los vendedores estin incentivados a aumentar su precio.
Pero una gran subida en el coste del producto podria llegar a provocar el efecto
contrario. Los consumidores concluyen que la empresa explota la situacién e
intentardn bloquearla, reduciendo de esta forma su negocio.

Por su parte, Valencia (2023) resalté la diferencia entre justicia y justo la
cual recae en que la justicia no se limita a una sola accién, es més bien una ac-
cién que puede ser considerada justa en un momento especifico y bajo ciertas
condiciones, pero no tiene un cardcter universal. Por ejemplo, en una sentencia
judicial, la determinacién de lo justo se basa en el andlisis del caso particular,
mientras que para definir la justicia en términos generales se debe considerar
la virtud general, lo cual hace referencia a que es importante considerar los
dilemas morales, cuyas respuestas pueden variar segun las personas que los
enfrenten. Por ello, al definir la justicia en funcién de acciones justas desde una
perspectiva interaccional existe el riesgo de limitarla a un juicio de valor, lo que
podria llevar a un tipo de relativismo conceptual.

c. Tentacion de ahora, problema para el futuro
Segun Thaler el ultimo apartado indica que las personas tienen problemas para
planificar a largo plazo porque suelen sucumbir a las tentaciones momentdneas
ala brevedad. Debido a esto, los planes de ahorro para la jubilacién o los cam-
bios de hébitos alimenticios a menudo fracasan.

Estos tres rasgos distintivos que mencionaba Thaler son de gran relevancia
porque ayudan a identificar como el ser humano tiene ciertas actitudes para
actividades en concreto, sobre todo las referentes al entorno econémico y lo
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que pueden afectar de la cotidianidad, por esta razén el estudio de esta psico-
logia es fundamental para entender las reacciones e impulsos cerebrales ante
diversas situaciones o circunstancias.

Desde un punto de vista més reciente, Kirchler y Hoelzl (2017) mencio-
nan que la psicologia econémica contempla desde “los motivos de los actores
econdmicos y el bienestar de individuos, grupos y naciones enteras. También
se ocupa del conocimiento de las relaciones econémicas, causas del comporta-
miento, decisiones y actividad econémica” (p. 41).

Por otra parte, enla psicologfa econémica se presentan una serie de caracteris-
ticas debido a que, en lugar de ser independientes, estdn interconectadas de algu-
na manera. Se trata de un campo interdisciplinario que abarca tanto la economia
como la psicologia, y juntas buscan explicar el comportamiento econdémico; esto
implica que hay una convergencia entre los elementos propios de ambas discipli-
nas, ya que en el dmbito econémico se abordan temas como: fluctuaciones de los
mercados financieros, recesiones econdmicas, curvas de demanda y crecimiento
econoémico, entre otros, por otro lado, desde la perspectiva psicolégica, se explo-
ran temas como: expectativas, motivacion, juicios y bienestar, entre otros.

Como menciona Thaler (2016), las personas tienen tendencias a sucumbir
alas tentaciones momentaneas de corto plazo en vez de planificar a largo plazo.
Esta tendencia a la gratificacion instantdnea es posible que se deba a diversos
factores, como la incapacidad de autocontrol, influencia de la publicidad y pre-
sién social. Ademads, los sesgos cognitivos y emocionales son factores relevan-
tes en nuestras decisiones econémicas.

En este dmbito, el libro Psicologia econdmica y del consumidor escrito por Gil
Juérez et al. (2004) es una obra relevante, ya que aborda esta relacién entre la
psicologia con la economia en el contexto del consumo. Al estudiar la psico-
logia del consumidor, el libro ayuda a comprender cémo los factores psicolé-
gicos impactan al momento de tomar decisiones vinculadas con el consumo y
los mercados. Junto con otros estudios en la psicologia econdmica, este libro
puede servir como nexo entre la teoria y la préctica, facultando a los consumi-
dores o empresarios comprender mejor el comportamiento econémico, opti-
mizando sus decisiones financieras.

Asi como Kirchler y Hoelzl (2017) plantean que la psicologia econémica
comprende una amplia variedad de temas, desde los motivos econdmicos
de los individuos hasta el bienestar de grupos y naciones enteras, a su vez
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aborda desde las relaciones econémicas hasta el comportamiento con la
actividad econdmica. Al entender cémo las expectativas, la motivacién y los
juicios inciden en las decisiones que toman los consumidores, puede surgir
informacién valiosa para empresas e instituciones que buscan entender la
dindmica financiera.

Investigaciones en psicologia social han demostrado que el dinero propor-
ciona a las personas una mayor sensacion de independencia y autosuficiencia,
y que necesiten menos de los deméds. En la publicacién de Vohs et al. (2014)
se explica el papel que juega el autocontrol. Donde refiere que la accién de
“escoger” reduce unrecurso interno de nuestro aparato autorregulador y provo-
ca que éste se vea afectado en toma de decisiones subsecuentes.

El autocontrol generalmente se representa en la habilidad de romper habitos,
resistirse a las tentaciones y superar los impulsos. Bésicamente se puede definir
como la capacidad de controlar en el futuro a nuestro “yo actual” En este
sentido, de acuerdo con algunos investigadores la gente percibe el dinero como
algo fungible, que se va a acabar, y a medida que tenga menos o més dinero,
inconsciente o conscientemente forma presupuestos mentales, o lo que Thaler
llama “mental accounting”. Tener un presupuesto mental fuerza a las personas
a resistirse a desviar ese presupuesto hacia algo no presupuestado. Claro, este
proceso no se presenta de un dia para otro. El auto control se va acomodando a
medida que nuestros presupuestos mentales se ajustan.

Hoyos (2021) define ala compra por impulso como una necesidad intensa
e incontrolable, una inclinacién repentina para actuar sin ningin tipo de
reflexion previaresaltando queunimpulsonoseplanificade manera consciente,
sino que surge de forma inmediata al enfrentarse a ciertos estimulos, asi que
examinan la capacidad de retrasar la gratificaciéon, mostrando como resultado
correlaciones positivas con la edad, la inteligencia y la responsabilidad social,
asi como correlaciones negativas con la personalidad del individuo, en familias
con bajo poder adquisitivo y en situaciones con largos intervalos de tiempo
de retraso.

Al ser mds conscientes se resiste la tentacion de hacer algo que afecta de
maneranegativa, es decir,amedida que se aplique més autocontrol alas acciones
(decisiones), la fatiga mental disminuye y abre el camino a un desfogue de las
funciones ejecutivas, que puede llevar a una mejor capacidad de decision.
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V. RELACION CON EL DINERO DESDE UN PUNTO DE VISTA NEUROLOGICO

Ao largo de este capitulo se sientan las bases para entender el origen del di-
nero, de las terminologias de Homo economicus y Homo sapiens en el contexto
econdmico, la importante evolucién de la psicologia econémica y su relacién
con el dinero tal cual lo conocemos hasta el origen del individuo mismo. Por
eso, desde la incorporacion de una forma de pago “universal” en las transaccio-
nes antes vistas como trueques, signific un parteaguas en la forma en la que
se perciben los recursos hasta el dia de hoy, y debido a los fundamentos de la
teoria econdmica se puede tomar como referencia al Homo economicus, que
tiene como mddulo de accién la utilizacion del dinero solamente como medio
de cambio, con la busqueda de las leyes econémicas basicas de que, a mayor
ingreso, mayor consumo y por lo tanto un nivel mas alto de bienestar.

La gran incdgnita que se presenta es que el Homo sapiens no suele operar
con estas normas, se guia por diferentes implicaciones como las apariencias y el
estatus socioecondmico para tomar ciertas decisiones con una vista social, pre-
ocupado por el qué dirdn; enfocado en la comparacién entre familiares, vecinos,
amigos e incluso personas de las redes sociales. Este comportamiento se debe
a que las personas son seres sociales, por lo cual la influencia de su entorno es
un factor determinante en la capacidad de decision econdémica. La necesidad de
pertenecer y destacarse en la sociedad lleva a considerar factores més alla de la
légica econémica, como la imagen personal, asi como el prestigio social.

Ademas, la era digital y la exposicién constante al dia a dia de otros por
medio de las redes sociales han intensificado esta comparacién social con la
busqueda de validacion. Estos aspectos socioculturales complejizan la inte-
rrelacion entre la psicologia y la economia, desafiando el supuesto del Homo
economicus y enfatizando la importancia de comprender las motivaciones y di-
ndmicas sociales en las decisiones econémicas de los individuos.

Lo que da entrada al concepto de la deseabilidad social el cual Dominguez
Espinosa et al. (2012) describe como la predisposicién a mostrar una imagen
idealizada de si mismo en un cuestionario de personalidad. Dicho de otra for-
ma, implica una preocupacién por ser percibido positivamente por los demas
con el fin de evitar el rechazo o la critica. La deseabilidad social puede influir
en nuestras respuestas y comportamientos en diversas situaciones, como en
encuestas, entrevistas de trabajo o interacciones sociales. Las personas tien-
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den a dar respuestas que creen que son socialmente aceptables o que les hardn
parecer mds deseables ante los demds, aunque no reflejan necesariamente sus
verdaderos pensamientos o sentimientos.

Este fenémeno puede tener un impacto importante en la investigacion
cientifica, ya que puede sesgar los resultados de los estudios si los participantes
no responden de manera honesta. Los investigadores deben ser conscientes
de esta tendencia al utilizar métodos y técnicas adecuadas para minimizar su
influencia y obtener respuestas mas auténticas.

Esto se puede ver en cualquier contexto, imaginar a una persona que trabaja
en una empresay se le presenta la oportunidad de liderar un proyecto desafian-
te pero arriesgado. La persona sabe que, desde una perspectiva objetiva, tomar
esa oportunidad podria ser beneficioso tanto para su crecimiento profesional
como para el éxito del proyecto. Sin embargo, también es consciente de que
existe la posibilidad de fracasar y recibir criticas por parte de sus superiores y
compaiieros de trabajo.

En este caso, la persona estaria priorizando la imagen que proyecta y la
aprobacidn social sobre sus propios intereses y metas. Esta preocupacion exce-
siva por la percepcién de los demds puede llevar a renunciar a oportunidades
valiosas o actuar de manera contraria a lo que realmente se desea, limitando el
crecimiento y desarrollo personal.

Debido a esta razén ha surgido una nueva disciplina que intenta compren-
der cémo el cerebro humano influye en las decisiones econdmicas, ésta es la
denominada neuroeconomia. Durante gran parte de la historia, la economia
se ha descrito como una ciencia exacta, racional y capaz de explicar las interro-
gantes econémicas mediante las matematicas, pero desde hace algunos anos
de la mano de la llamada economia del comportamiento se empieza a considerar
que las decisiones financieras no son del todo racionales y que el factor emo-
cional, es pieza clave de lo que inicialmente se pensaba.

Todo esto se ha podido demostrar gracias al desarrollo de técnicas moder-
nas en la neuroimagen, como la resonancia magnética funcional, que posibili-
tan el estudio de las dreas del cerebro que intervienen en la capacidad de deci-
sién econdmica, esto ha sido propicio del surgimiento de la neuroeconomia.

Desde los tiempos aristotélicos, los antiguos filésofos y cientificos ya in-
tufan la existencia de dos sistemas cerebrales que determinan nuestra conduc-
ta: uno que busca el placer y otro que evita el peligro, éstos son el sistema de re-
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compensa cerebral y el sistema de aversion al riesgo, ya que la percepcién de un
beneficio potencial activa el sistema de recompensa cerebral, mientras que la
percepcion de un riesgo activa el sistema de aversion al riesgo. El equilibrio en-
tre estos dos sistemas determina el comportamiento y la capacidad de decidir.

Tabla 3.2. Equilibrio entre sistemas en la toma de decisiones

Sistema de recompensa cerebral

Sistema de aversion al riesgo

Constituido por una red de vias
dopaminérgicas que conecta el
mesencéfalo, el sistema limbico y la
neocorteza.

La via mesolimbica influye en la acti-
vacion de beneficios econdémicos.

La corteza prefrontal se enfoca en

el célculo y funciones cognitivas,
generando beneficios.

La corteza orbitofrontal integra emo-
ciones en decisiones econdmicas.
Lesiones en la corteza prefrontal
afectan el procesamiento emocional
y decisiones econdmicas.

- El sistema cerebral que nos hace evitar las
pérdidas estd formado por varias estructuras,
entre ellas la amigdala, la insula, el locus coeru-
leusy el hipotalamo.

- La aversion al riesgo en las decisiones econo-
micas conduce a elecciones ildgicas desde una
perspectiva matematica.

- El estudio Your money and your brain por
Zweig en 2007 muestra que la gente elige
opciones seguras incluso cuando las opciones
arriesgadas tienen un mayor valor matematico.
- La aversion a la pérdida es evidente cuando
se trata de perder una cantidad segura en
comparacion con la posibilidad de perder una
cantidad mayor pero no segura.

Cortex prefrontal

Nucleo ccumbens

Area
entral

egmental

Valor

Pérdidas Ganancias

Fuente: elaboracién propia.
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Se puede apreciar que tanto el sistema de recompensa cerebral como el
sistema de aversion al riesgo desempenan roles fundamentales en la economia,
asicomolapsicologiahumana. Elsistema de recompensaimpulsalamotivacion,
aprendizaje, asi como la busqueda de recompensas, lo que tiene implicaciones
directas en la capacidad de decisién econdémica, también en la obtencién de
logros profesionales. Por otro lado, el sistema de aversion al riesgo protege de
pérdidas de tal forma que ayuda a tomar decisiones seguras, lo cual es esencial
para la estabilidad econémica, también para evitar consecuencias negativas
en la vida. Ambos sistemas interactian, se equilibran entre si, influenciando
las preferencias, decisiones, incluyendo comportamientos en el dmbito
econdmico-psicoldgico. Comprender esta interaccion permite entender mejor
como las motivaciones, emociones o percepciones de riesgo influyen en las
elecciones econdmicas, asi como en la forma de interactuar con el entorno.

La armonia entre los dos sistemas es esencial para la decision de invertir. Si
la decision implica una posible ganancia, el sistema de recompensa se activa,
pero si se trata de una pérdida potencial, se activa el sistema de aversion al ries-
go. La manera en que reaccionamos y valoramos la inversiéon depende de las
expectativas de rendimiento.

Tlustracién 3.1: Sistemas cerebrales

Sistema de
aversion a la
pérdida

Sistema de
recompensa
cerebral

N~

\_/

Fuente: elaboracién propia.
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El estudio realizado por Hardin ef al. (2009) examina el uso de la resonan-
cia magnética funcional como una herramienta para identificar las dreas del ce-
rebro que se activan durante la toma de decisiones econdmicas, tanto aquellas
que tienen un resultado positivo como aquellas que tienen un resultado nega-
tivo. La forma en que reaccionan estas regiones cerebrales sugiere una espe-
cializacion dependiente del contexto. Los resultados del estudio sugieren que
existen diversas ubicaciones en el cerebro que pueden favorecer o dificultar la
toma de decisiones influenciadas por factores contextuales.

Cuando el resultado de una decision es favorable se activan estructuras ce-
rebrales asociadas al sistema de recompensa, como el nucleo accumbens y el
cortex orbitofrontal. Por el contrario, en un contexto negativo se activan fuer-
temente la insula y la amigdala, que estan interrelacionadas con la prevencion
de pérdidas.

Mediante el uso de técnicas de neuroimagen se ha logrado visualizar las
estructuras cerebrales que se activan cuando las personas toman decisiones
sobre dinero. Esta importante drea de investigacion, conocida como neuroeco-
nomia, ha identificado diversas regiones cerebrales relevantes en la capacidad
decision financiera, tales como la amigdala, la insula, el cortex prefrontal me-
dial, el cortex cingulado anterior y posterior, el nicleo accumbens y el drea
tegmental ventral. A pesar de que atin no se comprende por completo la forma
en que estas estructuras trabajan juntas para tomar decisiones financieras, han
sido objeto de investigacion durante un extenso periodo de tiempo.

En cambio Sanchez (2020) manifest6 que las personas en el ambito de los
negocios a menudo se valoran a si mismas en funcién de las ganancias que
logran, debido a que experimentan una liberacion de dopamina en el nucleo
accumbens y aporta una sensacion de gratificacién cuando una transaccion es
exitosa y rentable, activando de igual forma otras dreas como la amigdala y el
hipotilamo, el centro neurolégico del sistema endocrino libera testosterona
debido al denominado “efecto del ganador”, lo que a su vez eleva la posicién
social del individuo.

La relacién entre la economia (el dinero como elemento importante) con
los diversos componentes neuronales del cerebro es innegable. En conse-
cuencia, el estudio de este campo no debe considerarse una disciplina en si
misma, sino multidisciplinaria, ya que es fundamental para lograr una com-
prension global y completa del ser humano en los préximos anos.
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El dinero, desde una perspectiva psicoldgica y neurolégica, no sélo actiia
como un recurso econdémico, sino que desencadena respuestas emocionales
y cerebrales que afectan los patrones de consumo. La forma en que las perso-
nas perciben, utilizan y manejan el dinero esta influenciada por cémo el cere-
bro procesa recompensas o riesgos, emociones como el deseo y la gratifica-
cién instantinea. Estas respuestas neuroldgicas y emocionales pueden llevar a
comportamientos de consumo impulsivo o planificado, donde la satisfacciéon
inmediata a menudo prevalece sobre la consideracion a largo plazo. Por ello,
al entender la manera en que el dinero interactda con las emociones y los pro-
cesos cerebrales se puede obtener una vision mds clara de las motivaciones
subyacentes que guian los habitos de gasto y ahorro, revelando la compleja re-
lacién entre las decisiones financieras y el comportamiento del consumidor.
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CAapriTULO 4
EL consumoO

1 dinero no solamente es un medio de intercambio, también es un factor

determinante en la psicologia y conducta humana porque al ser un aspecto
importante en el proceso de la toma de decisiones afecta cada drea de la vida, por
ello la exploracion de los procesos cerebrales y las emociones relacionados con
las creencias que se tienen sobre el dinero es de relevancia. En este sentido, la for-
ma en que las ideas, concepciones, percepciones, emociones, contexto o cultura,
se traducen en el consumo, tiene implicaciones en la administracion o gestiéon
del dinero, asi como la manera de cémo se obtienen productos o servicios.

Las personas no se preguntan frecuentemente: ;por qué prefieren tomar
Coca-Cola a Pepsi-Cola?, ;utilizar Facebook o Instagram en lugar de Snapchat?,
spor qué comprar tenis Nike en lugar de Adidas?, ;por qué elegir un producto en
lugar de otro?, debido a que no necesariamente se estd consciente de esa accion,
ya que existen variables enddgenas y exdgenas que intervienen en las elecciones.

Las decisiones, desde las més simples como la compra de papel higiénico o
el jabon de manos, no son sélo una eleccion hecha completamente por nuestra
voluntad; ya que influye desde la empresa productora hasta el supermercado en
el que se realiza la compra. Este es un ejemplo de cémo las empresas crean estra-
tegias publicitarias con las que inducen a consumir sus productos y servicios a
través de anuncios que repercuten en las emociones o impulsos primarios.

El mercado actual esté lejos de ser comin, como el que existia en tiempos
remotos, compuesto por simples compradores y vendedores, ahora se forma
parte de una sociedad cimentada en el consumo, porque todo se ha vuelto co-
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mercializable, en la actualidad la actividad publicitaria es un factor fundamen-
tal en lalucha por la permanencia de las empresas, ya que les brinda visibilidad
dentro de los comercios debido a que crea una relacién con los consumidores.
Debido a esto, las compaiias productoras de bienes de consumo bésicos, has-
ta las que se enfocan en el ocio, siempre buscan cémo atraer e influenciar el
comportamiento de los clientes a fin de que éstos gocen de sus productos o
servicios, y los prefieran sobre su competencia.

Detrés de una simple campana de marketing, hay todo un recorrido para
llegar al cliente final. La publicidad es uno de los medios que impulsa el con-
sumo de las masas, para crear seguidores y fidelidad de productos o servicios,
mediante Ja manipulacién de las emociones, ya que genera sesgos cognitivos
que promueven las compras. (Sabaté, 2018)

Cuando una persona se encuentra en la etapa de tomar una decisién de
compra, el cerebro experimenta diversas etapas de procesos quimicos y eléc-
tricos que activan zonas cerebrales como la corteza prefrontal, el hipocampo
o la amigdala, dichas regiones se encuentran inmiscuidas en el encauzamiento
de la informacidn, asi como en la toma de decisiones. Comprender estos pro-
cesos es fundamental tanto para las grandes empresas como para el campo del
marketing, ya que el cerebro y las emociones son elementos clave para atraer a
posibles consumidores.

La publicidad ha evolucionado mas alla de ser simplemente una herramienta
promocional, actualmente las empresas utilizan el neuromarketing, una discipli-
na que analiza los elementos enddgenos o exdgenos que interceden en las etapas
de compra, con el objetivo de crear una experiencia memorable para el consumi-
dor utilizando diferentes estimulos que generan respuestas emocionales positi-
vas, de esta manera los consumidores pueden sentir empatia hacia una marca 'y
sentirse motivados a comprar el producto o servicio que se promociona.

Las emociones son la otra clave en el proceso de eleccion cuando se opta
por una marca sobre otra; éstas juegan un papel importante, porque los seres
humanos son emocionales al decidir que la emocidn supera a la razén, hace
que se tomen decisiones de las que después se arrepientan. No por nada, Blaise
Pascal (1670), dijo “el corazén tiene razones, que la razén nunca entenderd”.

Un dato interesante para resaltar es que los mecanismos que se ejecutan
y las zonas que se estimulan en el cerebro cuando se decide consumir y todo
lo que en ello influye, la neurociencia y la neuroeconomia ofrecen respuesta.
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La neuroeconomia es el campo interdisciplinario que se enfoca en el andlisis
y estudio del proceso de cémo el cerebro toma decisiones econdmicas, su ca-
pacidad para procesar alternativas y el comportamiento del consumidor. Sus
estudios los realiza mediante el empleo de métodos como: test cognitivos, es-
tudios hormonales, resonancias magnéticas e inclusive pruebas genéticas. Es-
tas técnicas de estudio junto con otras mds ayudan a conocer el porqué y como
de las decisiones de los consumidores.

El consumo se ha convertido en algo més que s6lo un medio para satisfacer
las necesidades bésicas. J. P. Mayer (1985) presenté una descripcién muy acer-
tada para la sociedad al expresar que el consumo se ha convertido en la moral
del mundo; asimismo, se encuentra destruyendo las bases de la humanidad. Si-
guiendo esta misma direccién, Jean Baudrillard (2009) advirtié el peligro que
se corre y denuncié que, mientras la poblacién de la Edad Media encontraba
la armonia, ampardndose en Dios y el diablo, la sociedad actual se apoya en el
consumo. Alrededor de la personificacién del mal, se podian organizar herejias
y magia negra, en la actualidad, la magia es el consumo. En cambio, Castella-
nos y Quintano (2023) opinan que esta magia (“el consumo”) actualmente es
motivo de felicidad, ya que el disfrute de la libertad individual se concretiza en
comprar de manera simbolica, promoviendo la vivencia de experiencias que
generan un placer psicoldgico y una necesidad de satisfacer a la sociedad con-
sumista, al punto de volverse una ilusién de la realidad.

Durante muchos anos, la sociedad le ha dado prioridad al consumismo y
al materialismo, lo que ha provocado una sobreexplotacién de los recursos.
La industria de la moda se ha transformado en un claro ejemplo de esto,
desde marcas de lujo como Louis Vuitton, pasando por Nike y marcas de
ropa low cost (o de bajo costo) y fast fashion como Shein, quienes hacen uso
de fébricas no reguladas que tratan de forma inhumana a trabajadores de los
paises mds pobres.

Dichas fébricas no hacen distinciones de edad o sexo, se busca conseguir
la mano de obra mds barata posible a cambio de producir bienes a mayor ve-
locidad. ;Cémo olvidar el caso de Nike en 19962, cuando la revista Life acus6
ala compania de emplear nifios de Pakistan menores de 6 anos para coser sus
balones. O cuando en ese mismo ano la Fundaciéon Made in USA le denuncié
por usar ninos de 11 afios para fabricar su calzado Air Jordan en sus talleres en
Indonesia, dichos ninos cobraban 14 centavos por hora, cuando un par de te-
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nis era vendido en 12§ délares. A pesar de las denuncias en esa década la marca
sélo incremento sus ventas.

¢A qué se debe el seguir comprando articulos a sabiendas que son produ-
cidos mediante explotacién?, ;por qué una persona aun teniendo 5 abrigos en
el armario, los cuales puede haber usado una sola vez, puede decidir comprar
un abrigo que usa una actriz de moda?, ;por qué alguien, a pesar de tener un
celular funcional, puede desear comprar el modelo més reciente de iPhone?
Estas interrogantes se resuelven con una sola respuesta, “las personas son seres
que tienden a imitar a otras personas’, lo que se conoce como “efecto manada”.
Entonces cuando un cantante, actor, influencer o basquetbolista del momento,
como lo era Michael Jordan en 1996, utilizan algun producto, el resto de la
sociedad también lo hard, porque existe un gran niimero de personas que de-
sean ser como ellos. La fuente de este comportamiento son las estructuras del
cerebro (amigdala e insula), y las conocidas como neuronas espejo (Rizzolatti,
G.; Fadiga, L.; Gallese, V. y Fogassi, L. (1996)).

Jordi Sabaté (2018) expresé que el mundo del consumo es un embrollo
de enganos, la publicidad estafa, lo que se supone debe informar termina es-
condiendo lo que es importante. Ya que muchas veces la composicién de los
productos de belleza de marcas de lujo es la misma que las baratas y surten los
mismos resultados. Aun asi, las personas compran productos de belleza, ropa o
diversos articulos a un precio mas elevado que el de varias marcas nacionales;
porque el cerebro del consumidor es manipulado, a través de las técnicas des-
cubiertas por las neurociencias.

Cuando las personas tienen el sentimiento de culpa o arrepentimiento por
realizar un cuantioso gasto se le conoce como disonancia cognitiva (Pestin-
ger, 1957;), que es desarmonia entre ideas contrarias, como lo puede ser “este
producto es muy comprado, aunque muy caro” por ende, las personas tienen
la necesidad de buscar informacién que acredite la decision; y entra en juego
“el sesgo de confirmacién” para corroborar la justificacion; tal es el caso de la
compra de teléfonos inteligentes que se sefialan (Rosero y Montalvo, 2016),
puesto que los fabricantes de dichos dispositivos, mediante el perfil de los con-
sumidores, crean dispositivos adecuados, de igual forma, se valen de las cam-
panas para atraer a sus no consumidores, utilizando la disonancia cognitiva.
Por su parte Krause (2022) expresé que la idea del “sesgo de confirmacién” es
un acto peligroso, ya que al descartar rdpidamente opiniones contrarias a las
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que tenemos y ademds que el individuo se encuentre cerrado ante su propio
sesgo de confirmacion, provoca que crea ciegamente en que las decisiones to-
madas son correctas, y mantiene esta postura para convencer a las personas de
que no piensen distinto.

Con los dos ejemplos expuestos anteriormente sobre los sesgos, tema visto
en el capitulo anterior, se puede ver como los sesgos y heuristicos, un gran apor-
te de la economia conductual hecho por Kahneman y Tversky (1974), se hacen
presentes en el dmbito del consumo, al ser un elemento de influencia e impacto
en la conducta de las personas al consumir, y lo mds interesante, sin que el in-
dividuo sea consciente del proceso. Los sesgos generan una falsa sensacion de
seguridad al obviar aquella informacién que para el comprador no concuerda
con su pensamiento, al influenciar sus decisiones por puntos de referencia que
consideren importantes y se alejen de informacién relevante una vez empezado
el andlisis, formando un efecto anclaje en esta toma de decisiones

La sociedad se encuentra tan sumergida en el consumismo que hasta en
el émbito politico se hace presente, como lo muestra Garcfa Canclini (2007)
al hablar de los gobernantes que contuvieron la hiperinflacién en Argentina,
Brasil y México; que basaron sus campanas en amenazar que una modificacién
de orientacién econémica perjudica a los individuos que se endeudaron. El
mismo autor sefald al politico argentino Carlos Menem como ejemplo, quien
expreso a los votantes que si no querian sufrir de inflacién y no poder cubrir
sus créditos, debian volver a votar por él. Mientras que Ensuncho (2023) des-
cribié como producto de los modelos mentales que permiten ideas imagina-
rias colectivas, que a su vez conciben cambio en el entorno en busca de un
mejor bienestar, esto se puede lograr porque el ser humano tiene la capacidad
de transmitir esos cambios a otros individuos con el fin de realizar trabajos en
conjunto para lograr estos avances, dicho de otra manera, se crea un esfuerzo
colectivo que puede transmitirse de generacion en generacion.

Alo largo de este capitulo se destaca la importancia de comprender qué es
el consumo, como diversos factores de la sociedad actual, el entorno, familia o
amigos, emociones, cultura y creencias influyen en la construccion de decisio-
nes, ademds de revisar como los programas de television o series de streaming
asi como la musica que se escucha, influyen en las decisiones de consumo. Es-
tos analisis se realizaron tomando en cuenta el funcionamiento del cerebro, sus
estructuras y procesos que se ven implicados durante la fase de compra.
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I. ;QUE ES EL CONSUMO?

“Los consumidores modernos pueden identificarse con la formula siguiente:
yo soy = a lo que yo tengo y lo que consumo”
Erich Fromm (1978). ;Tener o ser?

Conforme a su etimologia, consumir proviene del latin cosumere, que significa
usar algo hasta que se agota. Dependiendo del contexto, se le otorgan distintas
interpretaciones. El consumo es una actividad valiosa por si misma, central en
el &mbito histdrico actual, debido a que a éste se destinan parte de los recursos
econdmicos. Tiene como fin satisfacer las necesidades y deseos; su importan-
cia es creciente, al marcar la identidad de las personas, ya que éstas buscan in-
tegrarse y distinguirse de los demis.

El consumo posibilita la promocién de estilos de vida y experiencias, per-
mitiendo a las marcas establecer una conexién emocional con los consumi-
dores, en vez de tnicamente vender un producto; esto lo logran a través de
provocarles un sentido de aspiracion y satisfaccion al adoptar ese estilo de vida
0 experiencia que asocian con la marca. Analizar el consumo habitual de las
personas es un proceso que orienta a las empresas durante el desarrollo de su
produccién. En la ciencia econémica se considera al consumo como la tltima
fase del proceso productivo, y en el sistema capitalista actual, se desarrolla una
actividad en forma de ciclo continuo, ya que los sujetos producen para consu-
mir, a la vez el consumo genera produccidn, convirtiéndose asi en un ciclo que
no termina. En esta misma drea el consumo también se define como el gasto
de las economias, puesto que éstas adquieren los diversos bienes y servicios
disponibles dentro del mercado para su satisfaccion.

Expresado de otra manera, el modelo econémico capitalista estd basado en
la propiedad privada, donde las empresas en conjunto con los individuos buscan
maximizar sus beneficios a través de la produccion, distribucién y consumo. En
este sistema, el mercado desempefia un papel central al determinar los precios con
base en las cantidades de los productos, competencia, eficiencia e innovacion.

Asimismo, se puede afadir la explicacién de Borras (1998), el cual men-
ciona que los patrones del consumo son definidos estructuralmente por las
relaciones de produccion adaptadas de forma natural, que establecen la cola-
boracién de los sujetos en la reparticion de su presupuesto, la cantidad y forma
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de consumo. Por tanto, se debe tener en cuenta el lugar de las personas en los
mercados financieros, de consumo o produccidn, para analizar sus patrones de
toma de decisiones.

Pero el consumo no se debe considerar de modo negativo o malo, como
sucedid en el pasado, ejemplo, a finales de los anos 20 del siglo XX, el vocablo
hacia referencia a la epidemia mas grave de aquellos dias, la tuberculosis (Rif-
kin, 2011). Puesto que para la economia su importancia es primordial, ya sea
para la microeconomia (donde analiza el comportamiento del consumidor) o
en la macroeconomia (que analiza la economia a nivel global o agregado). El
consumo otorga un dinamismo econémico, puesto que mas del 50% del Pro-
ducto Interno Bruto (PIB) de los paises desarrollados y en desarrollo se deben
al consumo.

Como sefalé Bauman (2007), el consumo es un acto sumamente simple
que todos los individuos realizan diariamente, sin planificarlo, puede suceder
como impulso para satisfacer una necesidad momenténea (como escuchar
musica sin anuncios que pueda interrumpir esta experiencia). Se considera un
estado constante y fijo de la vida, ya que es una funcién esencial para la subsis-
tencia humana. También es una accién que comparten todos los seres vivos, ya
sean las plantas que consumen agua para sobrevivir o los animales energia para
caminar. Y no depende de la época o la historia, edad, cultura o el color de piel,
porque su origen es tan remoto como la existencia.

Si sélo se consume para satisfacer necesidades primarias y secundarias es
completamente natural porque se estd haciendo para sobrevivir, como cualquier
otro ser vivo, sin embargo, en la economia de los paises es indispensable para
generar dinamismo econémico. El problema surge cuando los seres humanos ya
no consumen para vivir, sino vivir para consumir. Esta situacion es algo inherente
en la sociedad actual y de ahi que se hable del concepto de consumismo.

En contraste, Ventura (2021) definié al consumo como todas aquellas ac-
tividades individuales y sociales que son necesarias para que cada individuo
pueda sobrevivir fisicamente, elaborar valores morales, filoséficos o cultu-
rales para construir su identidad, disfrutar el ocio y la vida. No obstante, el
autor también lo representa como motor de la produccién e inversiones, ya
que cuando el consumo final de las personas se lleva a cabo, existen efectos en
variables macroecondmicas como el empleo o la producciéon de bienes y servi-
cios. Por ello, se puede decir que el consumo es un acto con motivos sociales.
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El origen del consumismo acontecié en el siglo XX con el comienzo del
capitalismo, especificamente en el ano 1920 en Estados Unidos, debido a la
sobreproduccién que experimentaron sus industrias de todo tipo de objetos
dadas las innovaciones. Casi en simultdneo con esta tendencia aparecio “la
sociedad de consumo”, como otra variacidon de las formas de consumo. Esta
surgié como efecto de la produccién a gran escala derivada de los nuevos mo-
delos de produccién que florecieron ante la mayor facilidad de manufactura;
las empresas y grandes tiendas comenzaron a enfocarse principalmente en la
comercializacion de los productos.

Entre las causas del consumismo actual se encuentra la facilidad con que
se conceden créditos debido a que existen diversas opciones en multiples ban-
cos. Ademds, la obsolescencia programada de muchos productos hacen que su
vida util sea de menor tiempo, comparada con los productos duraderos que
consumian las personas de generaciones anteriores, a comparacion de las mar-
cas que manufacturan mercancia en la actualidad. También lo motiva la in-
fluencia social, debido a que cada dia salen cientos de nuevos articulos, y si un
individuo no posee la ropa, videojuego o teléfono de moda puede llegar a ser
juzgado por su entorno social. La pandemia por Covid-19 fomenté aun mds
el consumismo, porque aceler la adaptacion y el proceso de digitalizacién de
las empresas, con ello la facilidad de poder realizar una compra, fomentando el
desarrollo del e-commerce.

En la ciencia econdémica son diversos los economistas que han hecho hipé-
tesis sobre el consumo y el comportamiento del consumidor (Daniel Kahne-
man, 2001; Amos Tversky, George Katona, Richard Thaler y Herbert Simon).
Como es el caso en la rama macroecondmica con J. Maynar Keynes (1936),
en la “Teorfa General de la Ocupacion, el Interés y el Dinero”. El declaré que
el consumo depende primordialmente del ingreso disponible y expresé sobre
esto que “los hombres estin dispuestos a aumentar su consumo a medida que
su ingreso aumenta, pero en una cantidad menor a sus ganancias” (Keynes,
2014, p. 160). Presenta también en esta obra los términos:

«  Propensién marginal a consumir (PMgC) es la proporcién del ingreso
que incrementa ante un aumento en el ingreso, y toma valores que se
encuentran entre 0 y 1.

«  Propensién media a consumir (PMeC), que es la proporcién del ingre-
so que se designa al consumo.
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Entre las hipétesis de Keynes, él expresé que la PMeC es mayor que la
PMgC; sin embargo, en 1942 y 1946, Simon Kuznets realizé estudios sobre la
evolucion del consumo de Estados Unidos, los cuales contradijeron la supo-
sicion anterior de Keynes. El andlisis de Kuznets revelaba la carencia de con-
sumo auténomo y encontré que existian dos tipos de funciones de consumo,
una de largo plazo y otra de corto. Sobre este hecho se gestaron numerosas
investigaciones para explicarlo.

El primero en intentar aclarar la contradiccion fue el economista Arthur
Smithies (1945), quien planteé que existia un desplazamiento positivo de la fun-
cién consumo de corto plazo a lo largo del tiempo a medida que el ingreso au-
mentaba; mientras que la funcién de largo plazo de Kuznets eran inicamente la
unién de puntos de equilibrio de distintas curvas de corto plazo. Expres6 que de
la unién de dichos puntos se obtuviese una PMeC constante era solo casualidad.

Su alumno, James Duesenberry, no estuvo de acuerdo con la interpreta-
cion, él suponia la existencia de una relacién proporcional entre el consumo y
el ingreso; mientras que para demostrar la no proporcionalidad a corto plazo,
explicé la conducta de las variaciones del ingreso y el consumo. Duesenberry
(1949) postulé asi la “teoria del ingreso relativo”. En la cual expresé que “la
utilidad que le proporciona a un individuo el consumo no sélo estd en funcién
de su ingreso actual y futuro, sino también en funcién de éste respecto a los
habitos de consumo de su grupo social”.

Existe otra explicacion conocida como la “teoria del ciclo de vida’, analizada
por Franco Modigliani, Richard Brumberg y Albert Ando (1954, 1963), ésta pre-
tendié demostrar la supuesta contrariedad existente entre la teoria del consumo
de Keynesylas evidencias empiricas. Su hipdtesis sostiene que las personas tienen
el objetivo de mantener un nivel de vida constante a lo largo de su existencia, por
lo tanto, planifican su consumo y ahorro de manera que se distribuyan de forma
uniforme a lo largo del tiempo. En consecuencia, durante su vida laboral, se de-
dican a ahorrar para poder mantener su nivel de consumo una vez que se retiren.

El aporte de Milton Friedman fue con la “teorfa del ingreso permanente”
elaborada en 1957. Para su explicacion distingue dos componentes en el con-
sumo, uno permanente y otro temporal, esto porque existen dos tipos de in-
greso (permanente y temporal). El primero es el que el consumidor espera
no varie en el futuro, mientras el segundo es el que no se mantendra fijo en el
tiempo, porque depende de circunstancias especiales. Su hipdtesis supone que
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el ingreso permanente determina al consumo. Porque, aunque los consumido-
res también gastan una fraccion de sus ingresos temporales, lo hacen en una
proporcion bastante inferior, debido a que la mayor parte de éstos la ahorran.

Sintetizando lo anterior se logra explicar que el consumo estd en funcién
del ingreso permanente. Con su teorfa Friedman logré comprobar el error de
Keynes sobre la suposicion que el consumo dependia del ingreso disponible
o actual. Entonces las familias con mayor porcentaje de ingresos temporales
tienen menor nivel de consumo que los hogares con proporcién superior de
ingreso permanente.

En este sentido, la teorfa del ingreso permanente de Friedman (1957) tie-
ne implicaciones significativas para la politica econdémica. Al reconocer que el
consumo estd mds ligado al ingreso permanente que al ingreso actual, se sugie-
re que los estimulos econémicos basados en aumentos temporales de ingresos
pueden tener un impacto limitado en el consumo a largo plazo. En cambio,
se argumenta que politicas que promuevan un crecimiento sostenible de los
ingresos permanentes, como mejoras en la productividad o politicas fiscales
favorables a la inversion, podrian tener un efecto mas duradero en el estimulo
del consumo y el crecimiento econémico.

Ademis, la teoria de Friedman también subraya la importancia del ahorro
como mecanismo para suavizar los cambios en los ingresos temporales. Dado
que los consumidores tienden a ahorrar una parte mayor de sus ingresos tem-
porales, el ahorro se convierte en una herramienta clave para mantener un ni-
vel de consumo estable durante periodos de ingresos mds bajos. Esto implica
que fomentar una cultura de ahorro y proporcionar incentivos para el ahorro
a largo plazo pueden ser estrategias efectivas para aumentar la resiliencia fi-
nanciera de los hogares y la estabilidad econémica en general. En resumen, la
teoria del ingreso permanente de Friedman destaca la importancia del ingreso
permanente en la determinacion del consumo y resalta el papel crucial del aho-
rro en la gestion de los ingresos temporales.

En comparacidn, el reporte de investigacion realizado en 2021 por GRE-
ENPEACEI con la Universidad Jesuita de Guadalajara en México conceptua-
liz6 al consumo un factor de exacerbacién del endeudamiento, de concentra-

! GREENPEACE es una organizacion internacional y politicamente independiente que tiene como

objetivo difundir y mediar en problemas de indole ecoldgica de forma pacifica.
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cién de ganancias oligopdlicas y sobre todo de dafio ambiental, incluyendo la
exponenciacion de pldsticos de un solo uso, generacion de basura tecnoldgica,
el consumo irracional de combustibles para el desplazamiento de los produc-
tos y el uso de grandes cantidades de agua. Estos efectos se maximizan debido
a las personas que disponen de alto poder de compra, recordando la relacién
natural de los ingresos con el consumo de la cual se hablaba con anterioridad.

1I. EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

“La mayoria de la gente invierte 95% con los ojos y sélo el 5% con la mente.
A menudo compran de manera emocional, en vez de hacerlo racionalmente”
Robert Kiyosaki (1997). Padre rico, padre pobre

Con los nuevos avances tecnoldgicos que surgen cada dia los consumidores
también demandan continuamente mds innovaciones en productos y servi-
cios. Las empresas ya no sélo tienen el reto de adoptar la transformacién di-
gital que se aceler¢6 con la irrupciéon del Covid-19 en sus procesos para evitar
perecer, ahora se enfrentan a clientes cada vez mas exigentes. Es por lo que se
debe analizar el comportamiento del consumidor para adaptarse mejor a las
demandas de los compradores.

Barragan y Reyes (2020) definieron al comportamiento del consumidor
como una accién que muestran las personas, al buscar, comprar, evaluar y dis-
poner de los productos, servicios e ideas que esperan para satisfacer las necesi-
dades. Esto se encuentra relacionado con la forma en que los individuos toman
decisiones para gastar sus recursos disponibles como lo son el dinero, tiempo
o esfuerzo en productos o servicios, lo cual a su vez influye en las actitudes,
conducta y autoconcepto.

Los estudios de la conducta del consumidor se basan en el conjunto de
acciones que el individuo e instituciones llevan a cabo, desde el proceso de
bisqueda y compra, hasta el acto de desechar después del uso de los bienes
y/ o servicios, una vez complacen sus necesidades. Busca entender como las fa-
milias o personas deciden gastar sus recursos disponibles (tiempo y dinero) en
productos que las empresas ponen a la venta. Comprende procesos mentales y
emocionales, asi como actos fisicos.
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La teorfa econdémica se sustenta bajo el supuesto que el consumidor elige
de manera racional y una de las ramas mds importantes dentro del enfoque
microeconémico, que sostiene tal conjetura, es “la teorfa del consumidor”. Esta
estudia la conducta de los agentes econémicos, en su fase de consumidores,
durante el proceso de compra para satisfacer sus necesidades. Igualmente ex-
presa que las preferencias se moldean en funcién de la utilidad y conforme a
sus ingresos.

Sibien la interpretacion neocldsica de la teoria del consumidor es la de ma-
yor presencia, en la escuela cldsica su explicacion se puede apreciar en el texto
de Adam Smith (1776); esta teoria asume que la necesidad es la que motiva
las decisiones de compra y pone al costo de produccién como el determinante
del precio.

En el siglo XIX surgio el paradigma neoclésico de la mano de los también
conocidos como tedricos de la utilidad marginal: Jevons, Menger y Walras. Las
teorfas y aportes de estos economistas establecieron la estructura de la ciencia
econdmica bajo el modelo de “racionalidad maximizadora de beneficios” (Cis-
neros, 2019).

La interpretacion neocldsica de la teoria del consumidor toma como en-
foque, el denominado Homo economicus (hombre econémico), el cual guia su
conducta con la finalidad de lograr maximizar su utilidad, dada su restriccion
presupuestal; para conseguirlo realiza un célculo racional de los efectos que
pueden generar sus preferencias de compra. Su hipétesis de partida es que el
individuo goza de un entendimiento perfecto de sus deseos y es capaz de con-
ducirse racionalmente para complacer sus necesidades.

El enfoque del Homo economicus se ayuda de tres consideraciones:

1. Losrecursos de los que disponen los agentes econdmicos son escasos

2. Tienen necesidades infinitas

3. Enelmercado se enfrentan a un dilema de opciones capaces de cubrir
sus necesidades y deseos.

Por lo anterior su meta debe ser maximizar siempre su utilidad.

Pero las explicaciones cldsicas y neocldsicas que ofrece la teorfa econémica
sobre la conducta del consumidor resultan no ser compatibles con la realidad,
0 ;acaso los humanos son seres enteramente racionales que para cada compra
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consideran su nivel de ingresos?, y si no tienen el dinero suficiente deciden de-
jar el producto; no es mas comun escuchar las frases “me lo merezco”, “para eso
trabajo”, “s6lo se vive una vez’, y realizar la compra con una tarjeta de crédito.
Por ello, esta explicacién econdmica comete el error de no considerar el proce-
so de toma de decisiones, las emociones, motivos, el entorno o la personalidad
de los compradores.

El primero en empezar a cuestionar la racionalidad neoclasica fue Keynes,
quien expres6 que los hombres no siempre demuestran alta racionalidad por-
que pueden suceder momentos de panico durante una crisis, aun cuando la
situacion es favorable para salir de ésta. Posteriormente en el siglo XX apareci6
la teoria poskeynesiana del consumidor, ésta expresé que el consumidor divide
los bienes que consume en categorias y asigna una parte de su ingreso a cada
categoria para su compra. Estas ideas proceden de los economistas Herbert
Simon y Georgescu Roegen.

La aportacion de Herbert Simon (1947) con la “Teoria de la racionalidad
limitada” propone que el comportamiento del consumidor es guiado por re-
glas o habitos. Se refirié a una racionalidad marcada por la informacién dis-
ponible, las limitaciones cognitivas, y de tiempo. Durante la etapa de toma de
decisiones el individuo no puede lograr lo éptimo, dado que le es imposible
cotejar todas las opciones; por ello las personas terminan tomando decisiones
de forma parcialmente irracional.

La teoria de la racionalidad limitada se ha aplicado al campo del consu-
mo para comprender cémo las personas toman decisiones de gasto y compra.
Segun esta teoria, los consumidores tienen limitaciones en su capacidad para
procesar y evaluar informacién de manera racional. Esto se debe a que a menu-
do se enfrentan a decisiones complejas que implican muchos factores, como
costos, beneficios, preferencias, restricciones de tiempo o recursos. Los con-
sumidores pueden ser incapaces de evaluar adecuadamente el valor real a largo
plazo de un producto o servicio, basando sus decisiones en factores emociona-
les o sesgos cognitivos como la aversion a la pérdida o la falta de autocontrol.

Koukova et al. (2021) exploran cémo la teoria de la racionalidad limitada
puede ser utilizada para comprender la influencia de la publicidad en la con-
ducta de los consumidores al momento de comprar. Esta teoria resulta espe-
cialmente eficaz en influir en las decisiones de aquellos individuos que tienen
capacidades limitadas para procesar informacién y tomar decisiones de ma-
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nera adecuada. Se expone que los individuos no siempre toman decisiones
plenamente racionales, ya que se ven afectados por restricciones cognitivas o
emocionales que limitan su capacidad de eleccion.

En general, esta teoria dicta que las decisiones de un individuo al consumir
no siempre son el resultado de un proceso racional y completo. Las limitacio-
nes cognitivas, la falta de informacioén, los sesgos y las influencias externas, in-
fluyen en las decisiones de consumo, lo que puede llevar a resultados subépti-
mos. Comprender estas limitaciones ayuda a las personas a elegir un consumo
mads consciente, considerando sus necesidades y preferencias individuales, en
lugar de dejarse llevar por factores emocionales o influencias externas.

El economista rumano Georgescu Roegen (1966) contribuyé con el ana-
lisis del factor “saciedad”, éste explica que consumir mds unidades de un bien
o servicio no aporta mds satisfaccion, por el contrario, se alcanza un punto de
saturacion que anula la utilidad del producto. Segtin Marc Lavoie (2005) en
su libro La economia postkeynesiana un antidoto del pensamiento tinico, los dos
aportes descritos anteriormente junto con los principios de separacion, sub-
ordinacién, crecimiento, herencia y dependencia integran los siete principios
basicos de la teoria del consumidor poskeynesiana.

Lo que hizo la economia conductual fue buscar explicar el comportamien-
to humano de una manera mds cercana a la realidad, es decir, demostrar que
los consumidores actiian de forma no enteramente racional. Para ello, incorpo-
ra aspectos que la economia neoclésica no considera como las emociones, los
factores cognitivos, el entorno y considera la influencia de los sesgos. Esta dis-
ciplina representa un paradigma multidisciplinario al combinar la economia,
psicologia, sociologia, entre otras ciencias, para realizar sus estudios mediante
el uso de las herramientas que éstas proveen.

Tanto la neuroeconomia como la economia conductual han contribuido
significativamente a la comprension de cémo el consumidor no es un ser pura-
mente racional, ya que no siempre busca maximizar sus beneficios. Estos cam-
pos proporcionan un enfoque més completo para comprender a los individuos
al estudiar como piensan, eligen y deciden sus compras tomando en cuenta
cémo influye la combinacién tanto de elementos internos como externos, los
cuales interactan entre si para orientar la conducta del consumidor y dar for-
ma a sus decisiones de compra.
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Cuadro 4.1.
Elementos que inciden en el comportamiento del consumidor
Elementos externos Elementos internos

o La cultura « La motivacién
« Clases sociales « Percepcion
« Grupos de referencia « Experiencia y aprendizaje
o La familia o Actitudes
« Roly estatus social « Edad

+ Ocupacién

« Estilo de vida

« Situacién econdmica

Fuente: elaboracién propia.

Actualmente el comportamiento del consumidor, segtiin F. Madrigal y S.
Madrigal (2024), ha evolucionado al punto de generar nuevas preocupaciones
y factores determinantes en sus decisiones de compra, por ejemplo, la concien-
cia sobre el efecto que tienen el consumo en el medio ambiente provoca cierta
preferencia por aquellas empresas que implementan estrategias ecologicas. En
la pandemia de 2020 regres6 la preocupacion por la vulnerabilidad y la salud
tanto fisica como emocional modificando las tendencias de consumo relacio-
nadas a los alimentos, medicinas y servicios visibilizando aquellos productos
que contribuyeran a la estabilidad emocional, el equilibrio fisico, ademas de
impulsar masivamente los mercados y empresas en linea.

II1. CEREBRO, REDES NEURONALES Y TOMA DE DECISIONES

“Es en el cerebro donde todo tiene lugar”

Oscar Wilde (1905)
A través de los capitulos anteriores se lleg6 a la conclusion de que las personas

no siempre toman decisiones de manera racional sino mas bien emocional, sin
embargo, para poder entender al consumidor de manera integral es necesario te-
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ner una comprension profunda del funcionamiento del cerebro, pensamientos y
mente. Un ejemplo de esto es como las empresas y marcas implementan las neu-
rociencias para comprender como funciona el cerebro de los compradores, los
diferentes estimulos a los que responden y cémo toman decisiones de compra.

El cerebro es el 6rgano mds complejo, encargado de controlar y regular una
amplia gama de procesos vitales y funciones superiores como el razonamiento,
pensamiento o la conducta. Se ubica dentro del crineo, esti compuesto por
millones de células nerviosas que constituyen varias estructuras que al trabajar
unidas permiten el desempeno del funcionamiento humano, por ejemplo; su
capa mds externa es la corteza cerebral, esta fina piel se constituye por neuro-
nas que se encargan de las dreas sensitivas, del lenguaje, asi como de interpretar
la informacion que se percibe.

La corteza cerebral alberga al cerebro, el cual estd conformado por dos
hemisferios, el derecho y el izquierdo, conectados por el cuerpo calloso, una
estructura que funciona como un puente comunicador entre ellos. Cada he-
misferio, a su vez, se subdivide en cuatro l6bulos que desempenan diferentes
funciones cerebrales:

«  Loébulo frontal: se encarga del razonamiento, planificacion, toma de de-
cisiones y el autocontrol de las emociones.

«  Lébulo occipital: procesa informacion visual.

« Loébulo parietal: interviene en la percepcion sensorial, coordinacién
motora, orientacion espacial e interpreta los estimulos percibidos de
forma téctil.

« Lobulo temporal: da significado a la informacién sensorial, auditiva,
visual. Se relaciona con la memoria y el lenguaje.

Para Perea (2022) todas las decisiones aparecen en el 16bulo frontal, ya que
es el encargado de la personalidad e identidad, donde alguna de sus regiones
son parte esencial en la resolucion de los problemas, pensamiento abstracto,
la memoria de trabajo, la planificacion, la generacion de estrategias y la im-
plementacion de acciones, asi como aspectos emocionales o motivacionales,
responsables de coordinar la cognicién y la emocion.

Un cerebro se constituye por millones de neuronas y muchas mas células
gliales, Herculano (2009) afirmé que el cerebro de los seres humanos estd
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conformado por alrededor de 86, 000 millones de neuronas. Esta cantidad
puede variar ligeramente dependiendo del autor o estudios realizados, pero
en general se estima que un cerebro adulto tiene entre 80 y 100 mil millones
de neuronas; este nimero es superado por las células gliales, que se estima que
son aproximadamente 10 veces mas que las neuronas, estas células colaboran
con las neuronas para mantener la homeostasis en el cerebro, debido a que les
proporcionan soporte, nutricién, ademds de contribuir al procesamiento de la
informacioén sensorial, motora, cognitiva. Las células gliales tienen una rela-
cién estrecha con la funcién de las neuronas, debido a que modulan la trans-
mision de sefales eléctricas y quimicas, por lo que contribuye a la plasticidad
sindptica permitiendo que el cerebro se adapte, se ajuste al ambiente, asi como
alas necesidades cambiantes.

La funcién de las neuronas estd determinada por su estructura y sus cone-
xiones sindpticas especificas, esta funcién puede depender de su ubicacién, asi
como de su capacidad para adaptarse y ajustarse al entorno o las necesidades
que surjan. En general, las neuronas se pueden clasificar en tres tipos bésicos:

«  Sensoriales: permiten percibir la temperatura, olores, texturas y sabores.

«  Motoras: permiten correr, hablar o mover cualquier parte del cuerpo.

« Interneuronas: crean redes entres las neuronas sensitivas y motoras
para modular la comunicacién entre ellas.

Las neuronas se encuentran siempre interactuando, emiten activaciones eléc-
tricas para stablecer conexiones entre ellas, mediante el proceso conocido como
sinapsis. Son estas estructuras de redes neuronales lo que distingue el cerebro de
cada persona, son de vital importancia, porque son el resultado de cémo el ce-
rebro procesa los estimulos que se reciben del medio que le rodea. Desde que se
nace se van generando y ampliando gracias a la neuroplasticidad, crecen a partir
de las experiencias y en la medida que se repite una actividad, éstas se fortalecen,
permanecen activas y con el tiempo se hardn casi de forma automética.

Como explicé Paredes (2020), ocurre lo mismo cuando se va al supermer-
cado, se compran las mismas marcas, con las que ya se han tenido experiencias.
También sefiala Blanco (2018) que los pensamientos, creencias, la alegria o
tristeza hacia una persona, objeto o marca tiene que ver con las redes neuro-
nales especializadas para tal fin. Como se observa existe una gran relacién en-
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tre los componentes del cerebro y los sentidos, es esta misma relacién la que
aprovechan las empresas para poder acercarse de la mejor manera a sus clientes
e inducirlos a la compra, es decir, considerando la modalidad sensorial prefe-
rente de las personas.

Los sistemas de representacién determinan cémo se percibe y codifica la
informacion que llega por los sentidos, por ello, es crucial tener en cuenta para
comprender al consumidor. En cada individuo un sistema domina sobre los
demads y es ese sentido al que se le conoce como preferencial. Existen tres tipos
de sistemas representativos:

«  El pensador visual: representa su experiencia mediante imédgenes. Re-
cuerda la informacién relacionada con los colores, la luz, el contraste.

« El pensador auditivo: recuerdan mds claramente los sonidos, las voces,
la musica. Retiene mejor la informacién que escuchan.

+  Elpensador kinestésico: se centran en las sensaciones, como las textu-
ras, los sabores, los olores, los cambios de temperatura. Prefieren tocar
los objetos con las manos.

Las decisiones estin presentes en cada momento del dia a dia, desde qué
vestir para el trabajo o la escuela, qué desayunar o qué pelicula ver, y cuando se
trata de tomar una decisién de compra, el proceso se vuelve mas complicado,
porque influyen multiples factores hasta llegar a la eleccion final. Al decidir “no”
solo se accionan las emociones, los tipos de memoria y las funciones cognitivas.
También son dos sistemas los que se activan; como se vio en el capitulo anterior,
el que lleva a tomar una decision, se dirige hacia el “si’, mientras el otro, bloquea
la decisién, que lleva hacia el “no” Dependiendo de qué sistema se active médsy
el equilibrio entre ambos, es el que tomard una decisién de compra.

. Sistema de recompensa cerebral (la region del “si”): se activa cuando el
cerebro ve la posibilidad de recibir algin beneficio, y su nivel de estimulo
depende de la cuantia de la recompensa. Entre sus estructuras figuran el
nucleo de accumbens que se activa en funcion de la cantidad de los bene-
ficios econémicos que se espera lograr, y la corteza prefrontal se acciona
cuando mayores son las posibilidades de conseguir una recompensa.
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«  Sistema de aversién a la pérdida (1a regién del “no”): se activa cuando
se percibe algo como peligroso o causante de alguna pérdida, por tanto
evita que se tome una decision.

Algunas de las estructuras que conforman las regiones del “si” y el “no” se
activan de la siguiente forma durante el proceso de adquisicién de un bien o
servicio:

« Ladiferencia de precio: acciona la corteza prefrontal media.

« Lapreferencia del consumidor por un producto: estimula el nucleo de
accumbens.

« Alrealizar la compra de un bien que al consumidor le gusta y disfruta:
el cerebro libera dopamina y se activa el sistema de recompensa cere-
bral, generando un efecto de calma y relajacion.

« Laanticipacion de una pérdida yla decision de no realizar una compra:
activa la insula.

Considerando lo anterior, si el producto por adquirir tiene un precio bajo, se
activa poco el sistema de aversion a la pérdida y mayormente el sistema de re-
compensa cerebral, porque el cerebro considera que esta ganando, en este caso
es mas probable realizar la compra. Sucede todo lo contrario cuando el bien
tiene un precio elevado. Se activa en mayor medida la region del “no”, y muy
poco la region del “si”, por ello, la posibilidad de realizar la compra es casi nula.

Aunque la toma de decisiones es un proceso complejo, existe un modelo
desarrollado por P. Kotler y G. Armstrong (2017), denominado “el proceso
de decision de compra’, el cual se conforma por cinco etapas (ver diagrama
4.1). Si bien no es un método completamente relacionado con el 4mbito de
las neurociencias, ya que no describe la influencia del cerebro, o los procesos
cerebrales involucrados durante la ejecucion de cada fase, si contribuye a re-
sumir muy bien el proceso ejecutado por el comprador. Y vale la pena consi-
derarlo como complemento a los sistemas de recompensa cerebral, asi como
para la aversion ala pérdida, para poder entender de forma méds completa una
eleccion de compra.
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Diagrama 4.1
Etapas del proceso de decision de compra

@

Comportamiento
Reconocimiento Biisqueda dela Evaluacién de
¥ Decisién de compra posteriorala

de la necesidad informacion alternativas compra

4

Fuente: elaboracién propia con informacién de P. Kotler y G. Armstrong (2017).

Un avance importante en el estudio de la toma de decisiones es el reporta-
do por Aquino et al. (2024) en dénde se abordé la relacién de las dreas motora
pre-suplementaria (pre-SMA) y la corteza prefrontal ventromedial (CPFvm)
por separado. Esto es de relevancia ya que, en investigaciones anteriores, am-
bas habian estado ligadas a las actividades de planificacién y toma de deci-
siones, pero en este hallazgo se indica el papel de la (pre-SMA) como actor
fundamental al ser la encargada de la sensacién de recompensa a la hora de
hacer elecciones, aspecto determinante para que una persona se decante por
una opcion sobre otra.

1V. NEUROMARKETING PARA CONOCER AL CONSUMIDOR

“No puedo ir a preguntarle a los consumidores que es lo que desean,
porque durante el tiempo que esté desarrollindose, van a desear algo nuevo”
Steve Jobs (1955-2011)

Aquel espectacular que se encuentra al recorrer la ciudad, el comercial que pasa
por television o que aparece al visualizar un video de YouTube y los multiples
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anuncios que se difunden para promocionar productos, servicios y eventos,
podrian parecer simples propagandas publicitarias, pero para que esa informa-
cién llegara a ver la luz, no sélo fue cuestion de creatividad, las empresas reco-
rrieron todo un camino en el que investigaron minuciosamente a sus clientes,
sus gustos, preferencias y hasta a sus competidores.

Lo anterior debido a que son los consumidores probablemente el elemento
mads importante de toda campana publicitaria. Al ser éstos quienes deciden en
el mercado, el producto o servicios que prefieran, entre el sinfin de opciones
que les ofrecen, es imprescindible conocerlos al 100% para encontrar la mejor
manera de llegar a ellos.

Como expresé Kotler (2012), el marketing debe crear productos que se
vendan por si solos. Pero en el mundo actual donde los consumidores deman-
dan innovacién, es cada vez mas complicado, porque ya no sélo existen los
clientes frecuentes, que buscan adquirir un articulo sélo por necesidad, sino
que cada dia existen individuos mds informados. Entonces las empresas al
identificar sus segmentos de mercado objetivo, los dividen a la vez, en funcién
de las carencias y beneficios del consumidor, para ser los preferidos del com-
prador, y lograr salir victoriosas ante sus competidores en el juego de vencidas.

En la era digital ya no son suficientes las acostumbradas encuestas para co-
nocer alos clientes, porque con las herramientas tradicionales de investigacién
de mercado no se puede confiar en que los resultados obtenidos sean correc-
tos, por ello se deben utilizar las técnicas digitales mas modernas para recabar
informacién valiosa. Como explica Diaz Chuquipiondo (2014) las personas
han tendido a negar sus auténticos intereses, ya que, con estas herramientas,
los individuos se llegaban a sentir acosados y su forma de defensa era mentir u
ocultar sus deseos. Los resultados no confiables condujeron a que las empresas
tomaran decisiones equivocadas.

Es en la busqueda de lograr la complacencia de los consumidores y con el
progreso de la tecnologia que entra en el juego el neuromarketing. La disciplina se
comenzé a desarrollar desde de los afios 80, cuando la neurociencia revel6 que el
ser humano no es un sujeto integramente racional. En la década de los 90, neuro-
cientificos y mercadélogos comenzaron a trabajar en conjunto, al igual que gran-
des empresas de moda, autos y bebidas como Coca-Cola, empezaron a utilizar
estudios de mercado que empleaban técnicas biométricas y de neurotecnologia.
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Fue hasta el 2002 que el profesor holandés y Premio Nobel de Economia
Ale Smidts acuin6 el término neuromarketing, ano en que también se empeza-
ron a establecer las primeras empresas enfocadas en esta drea, como SalesBra-
in (primera empresa de neuromarketing). En 2003, Read Montague publicé
la primera investigacion académica sobre el tema llamada Neural correlates of
behavioral preference for culturally familiar drink, que retomo lo que en la déca-
da de los 70 fue una inocente estrategia de publicidad “el reto Pepsi”, esta vez
monitoreando el cerebro de los consumidores con una maquina de resonancia
magnética, que mostro las zonas del cerebro que se accionan ante la toma de
decisiones y que los consumidores no son completamente racionales sobre lo
que quieren.

Para Cénepa (2020) el neuromarketing estudia los procesos mentales
como la atencidn, percepcién y memoria, intentando explicar con ello la con-
ducta, toma de decisiones de las personas, el comportamiento de compra, con-
sumo y las decisiones de los clientes ante la eleccion de ciertos productos. Esto
permite conocer el funcionamiento del cerebro frente a diferentes estimulos
presentados a los consumidores, con ello aprovechar la informacién para des-
pertar emociones en el posible comprador.

El neuromarketing estudia cémo reacciona el cerebro del consumidor, sus
elecciones de compra y permite conocer lo que éste desea o necesita. No se
conforma con lo que expresan las personas, éste descifra el inconsciente de los
individuos y sus emociones en el acto de decidir. Aplica los procedimientos
pertenecientes a las neurociencias con el entorno de la comercializacion. Se
basa también en otras dreas del conocimiento como la neuropsicologia, neuro-
economia, neurologia y antropologia.

Debido a que los procesos de decisién de compra son inconscientes, se ne-
cesitan herramientas para investigar los elementos imperceptibles que inter-
vienen en esta fase, estas técnicas solo han sido posibles gracias a las ultimas
innovaciones cientificas (ver cuadro 4.2).
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Cuadro 4.2.

Principales tecnologias empleadas por el neuromarketing
para conocer al consumidor

Electroencefalograma

(EGG)

Mide la actividad eléctrica en poblaciones
grandes de neuronas que se origina por los
cambios de voltaje que ocurren durante la
actividad neuronal o cual provoca pequefios
campos eléctricos que se detectan mediante
electrodos pegados al cuero cabelludo. Para
detectar estas sefiales es preciso que estén
activas miles de neuronas, las senales e
promedian alo largo de un tiempo definido.
Es un estudio que e basa en el registro de la
actividad bioeléctrica cerebral en estado de
reposo.

Resonancia magnética funcional

La Resonancia Magnética Funcional O
FMRI es un método no invasivo, que hace
posible obtener imdagenes del cerebro
durante la ejecucion de una tarea, se utiliza
en la investigacion neurocientifica para
producir imdgenes tridimensionales de
alta resolucion de estructuras cerebrales
aprovechando el hecho que diferentes
estructuras cerebrales tienen diferentes
propiedades magnéticas, por ejemplo,

la materia gris y blanca del cerebro. Por
consiguiente, las imdgenes de resonancia
aparecen diferenciadas.
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Tomografia de
emision de protones

Mide el volumen y el flujo sanguineo del
cerebro utilizando marcadores radioactivos
de vida media que se inyectan en el
torrente sanguineo. El seguimiento del
flujo sanguineo se hace con la deteccién
de fotones gama que se producen por la
aniquilacion entre los positrones emitidos
por el material radioactivo y los electrones
provenientes de la corteza cortical.
Mediante este proceso se origina una
imagen tridimensional que muestra las
regiones cerebrales de mds flujo sanguineo
y, de mayor actividad cerebral cuando se
realiza una determinada funcién.

Electromiografia

Es una técnica medica en la cual se aplican
en el territorio muscular que se requiere
estudiar, pequenos electrodos de bajo voltaje
en forma de agujas y asi permite medir la
actividad eléctrica que generan los musculos,
sobre todo el msculo superciliar (Corrugator
Superceli) y el msculo cigomético
(Zygomaticus) o msculo de la sonrisa.

Eye tracking
(Seguimiento ocular)

Mide la respuesta de los sujetos de estudio
en neuromarketing mediante el movimiento
de los globos oculares. Utilizando cdmaras de
alta velocidad estos sistemas de seguimiento
permiten conocer los recorridos visuales
que realizan los sujetos en una publicidad,
permitiendo resaltan las trayectorias que
siguen y en qué orden se visualizan los
diferentes elementos que contiene. La
informacién obtenida, permite hacer mapas
que indican las zonas de la imagen, donde la
vista se suspende por mayor lapso.

Fuente: elaboracién propia con base en Ferndndez (2016) y Caicedo (2017).
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Debido a las tecnologias empleadas por el neuromarketing se puede estu-
diar el comportamiento del consumidor de manera mds rigurosa, ya que per-
mite encontrar un modo eficaz de satisfacer las necesidades de la sociedad. A
diferencia de las técnicas tradicionales, éstas (cuadro 4.2) reconocen los esti-
mulos y reacciones cerebrales para facilitar la comprensién de los motivos por
los que se tom6 una decision de compra.

Con el consumo los individuos buscan satisfacer sus necesidades empezan-
do por las bésicas; si se sigue la dindmica propuesta por la pirimide de Maslow,
es s6lo cuando se satisface lo que es indispensable para sobrevivir que se avan-
za al siguiente nivel, porque no se intenta cubrir una necesidad superior si aun
no se atienden las fisioldgicas. Este proceso ascendente continta hasta llegar
a la punta, donde se encuentran las necesidades mas complejas, las de auto-
rrealizacion. Es también esta teoria la herramienta que utilizan las empresas de
marketing, para comprender mejor el proceso de cémo el ser humano busca
saciar sus exigencias, porque las personas no compran un boleto para ir a un
concierto, sin antes no haber adquirido su comida para la semana.

Pero en la sociedad de consumo que impera en la actualidad, la teoria pro-
puesta por Maslow ya ha sido sobrepasada. Las necesidades han sido mol-
deadas por la cultura, el conocimiento y la propia personalidad del individuo,
ocasionando que lo que se busque satisfacer sean los deseos. El ser humano
hoy en dia ansia productos y servicios especificos para cubrir sus anhelos. Por
ejemplo, cuando una persona tiene sed, la puede saciar con un vaso de agua,
sin embargo, se convierte en deseo cuando lo que prefiere es beber un refresco.

Como lo expuso Diaz (2014), la contribucién del neuromarketing es que
el triunfo comercial se basa en las aspiraciones y no en la complacencia de las
necesidades. Pero ;como ve el cerebro a las necesidades y deseos?, segun lo
planteado por Bermejo (2014), para el cerebro son un producto y/o servicio
que hace liberar dopamina (el neurotransmisor del placer) y serotonina (neu-
rotransmisor relacionado con las emociones y el placer), entonces el cerebro
hara cualquier cosa para conseguirlos. Por ello el neuromarketing lo que busca
hacer es que los consumidores se liberen de estas sustancias en gran cantidad
para que perciban el producto presentado como lo que cubrira esa necesidad
superior o aspiracion que posean.

Entonces, entre mas desee el consumidor un producto o servicio en el mo-
mento que se adquiera, la dopamina y serotonina se liberan en mayor canti-
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dad, pero a medida que se vaya saciando el deseo, estos neurotransmisores se
producirdn en menor cuantia. Se puede llegar al punto negativo de activar el
sistema de aversion a la pérdida por sentir culpabilidad de consumir en exceso.

Lo dltimo se relaciona con la ley de utilidad marginal decreciente en eco-
nomia, que expresa que la utilidad de las cosas varia en relacién inversa a su
cantidad, es decir, entre mas se consuma de un bien (cada unidad adicional)
proporciona una utilidad que se mueve de forma decreciente.

Un trabajo realizado por Varén et al. (2023) expone que el neuromarketing
debe enfrentar retos que involucran a la ética en los procesos que se realicen
para garantizar la transparencia, el control, asi como los desafios relacionados
con el alto costo de la tecnologia, los tamanos de las muestras, la falta de me-
todologia y un marco de actuacién comun que retina a todos los involucrados
con la rama. Esto se debe ala dependencia regular que tiene con otras ciencias,
asi como a las malas opiniones que critican sus métodos al etiquetarlos de in-
vasores o manipuladores.

V. EL NEUROCOMPRADOR

“La gente compra Gnicamente por tres cosas: Por reducir el miedo,
por ahorrar energfa y por sentir mds placer o confort”
Jiirgen Klaric (2020)

Si bien la divisién propuesta por Kahneman (2011), que se revisé en capitulos
anteriores, en sistema uno y sistema dos para entender el proceso de toma de
decisiones en los individuos y la mente del consumidor, es muy qtil; existe
otra propuesta que provee una explicacion similar, que es empleada en el neu-
romarketing para disefiar estrategias que atraigan a los consumidores y explicar
el concepto de neurocomprador: la teoria del cerebro triuno.

Esta teoria fue propuesta por el neurocientifico Paul MacLean (1973 y
1990), donde planteé que, como producto de la evolucién del ser humano, el
cerebro se divide en tres estructuras:

«  El cerebro reptiliano o primitivo: se conoce también como complejo-
R, es el cerebro mds antiguo. Se ubica en la parte baja y posterior del
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craneo. Encargado de la supervivencia, controla instintos y funciones
bésicas como la respiracion y el ritmo cardiaco. Compuesto por: la mé-
dula espinal, bulbo raquideo y cerebelo.
«  Elsistema limbico (emocional): denominado también paleomamifero
porque lo han desarrollado la mayoria de los mamiferos. Esta confor-
mado por la amigdala, el hipotilamo, hipocampo y el tdlamo. En esta
region, se encuentra lo relacionado con los quimicos y las emociones,
con este cerebro se siente. Para este sistema, la supervivencia se basa en
la bsqueda del placer y evitar el dolor.
« Elneocortex: es la ultima parte que se formoé y lo que diferencia al ser
humano de los demas mamiferos. Se compone por la corteza cerebral
conformada por millones de neuronas y se ocupa de la toma de deci-
siones racionales; es responsable del pensamiento légico, el lenguaje y
la planificacién a futuro.

Pero el cerebro primitivo tiene una ventaja sobre los otros al momento de
tomar una decision, debido a su relacion directa con la supervivencia. Por ello,
sefialan Renvoisé y Morin (2007), que existen seis principios que actdan sobre
el cerebro reptiliano y pueden influir para impulsar las compras (ver cuadro 4.3).

Cuadro 4.3

Principios que acttian sobre el cerebro reptiliano

El egoismo: no tiene empatia por
nada que no esté relacionado con
su supervivencia.

Contraste: estd programado
para presta atencion a los
cambios, las comparaciones
antes y después.

El inicio-final: ahorra energia,
por eso no evalia el proceso.
Solo se concentra en el inicio y
final de algo

Tangible: se basa en aquello que
pose consistencia y se puede
tocar. Por ello los mensajes
publicitarios se orientan a la
accion.

Lo visual: este cerebro tiene
relacion directa con lo que puede
percibir una decision rapida.

Lo emocional: en ¢él se
encuentran  las  emociones,
todavia no definidas con
claridad. Destacan el miedo ira y
deseo.

Fuente: elaboracién propia con base en informacién de Renvoisé y Morin, 2007.
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En la realidad los tres cerebros forman uno solo y las decisiones son toma-
das por interacciones entre ellos, de las cuales el individuo no es consciente.
Sin embargo, ante una decisiéon de compra el cerebro primitivo y el limbico
son los que mas influyen, ya que activan mecanismos que llevan a actuar para
luego racionalizar las decisiones en el neocortex. El tener estos conocimientos
del cerebro asiste en la comprensién de como las empresas impactan sobre
los consumidores y sus emociones, para dirigir sus mensajes de venta. El neu-
rocomprador es la llave del éxito para las empresas, o mejor dicho su cerebro
réptil, porque todos buscan sobrevivir, por ello, si las empresas siguen la reco-
mendacién de J. Klaric (2017), lo que hacen es buscar el cédigo réptil de su
producto o servicio.

Por otra parte, Chacon ef al. en 2024 relacionan al neurocomprador como
la idea de ese consumidor capaz de saber qué busca, qué necesita, pero so-
bre todo experimenta y conoce esas sensaciones que mueven sus emocio-
nes a la hora de consumir un producto. No obstante, los autores describen al
neurocomprador como un consumidor educado, conocedor y practicante de
la ciencia aplicada del bienestar, reconoce que las emociones constituyen el
componente principal del comportamiento del neurocomprador, ya que guian
la toma de decisiones.

Para poder entender de mejor manera al neurocomprador se deben tener
presentes algunos elementos:

« Lo que motiva al consumidor son los deseos y s6lo con las compras
logran satisfacerlos. Algunas personas incluso han llegado a caer en el
trastorno de compras compulsivas.

« Dependen de las compras para sobrevivir, especialmente los residentes
de la ciudad, porque los habitantes del campo aun tienen formas de
autoabastecerse.

«  Sus estimulos se encuentran en el cerebro reptil (cuadro 4.3), porque
reacciona con ellos ante una compra.

«  El cerebro reptil tiene tres instintos relacionados con la supervivencia:
el miedo, la ira y el deseo. Cuando se sale de compras se experimentan
los tres.

« Lavista es lo mds importante, porque las personas reaccionan mejor a
las imagenes.
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«  Sulimite se mide por la capacidad de endeudamiento, el Gnico limite
para las compras es el dinero y el poder solicitar crédito, les permite
incrementar su nivel de consumo.

En Portela y Rodriguez (2023) se explica que el neurocomprador cuando
razona y decide realizar una compra sus funciones cognitivas predominantes
se vinculan con la memoria, aprendizaje, atencién, motivacién y emociones,
las cuales coloca en primer lugar cuando desea comprar. Por ejemplo, las emo-
ciones inciden de forma significativa cuando son fijados los precios, aunque
una persona procede a fijarse por el mds econémico, si este producto contiene
ciertas particularidades atractivas para el individuo el placer emocional se in-
crementa dejando su preocupacion por el precio en segundo lugar.

VI. <CC')MO MANIPULAR AL CEREBRO PARA INDUCIRLO A LAS COMPRAS?

“:Conoces esa sensacion cuando alguien guapo te sonrie

y te quedas embobada y se te empieza a caer la baba?

Eso eslo que siento cuando veo una tienda,

sélo que multiplicado por cien”

Dialogo de la pelicula Confesiones de una compradora compulsiva (2009)

Entre la gran diversidad de bienes y servicios disponibles, las personas tienen
la dificil tarea de elegir s6lo uno de cada tipo. Por ello, las grandes corporacio-
nes ya sean de alimentos, productos de belleza o tecnologia, a diario se encuen-
tran manipulando a los consumidores para impulsarlos a comprar sus produc-
tos. Los métodos que utilizan no son perceptibles para los individuos, de esto
que acaben con cosas que no necesitan, diferentes a las que tenian en mente
o incluso adquiriendo algo cuando sélo iban de paseo al centro comercial. En
este ultimo hecho influyen mucho los escaparates de las tiendas, de ahi que se
empenen tanto en su diseno.

C. Valencoso y C. Matesanz (2019) en su libro El neurocomprador senalan
que el modelo Zero-Based Purchasing (modelo desarrollado por los autores
para explicar el funcionamiento real del mercado de consumo como compara-
cién al modelo de fidelidad), ello propone tres dreas sobre las cuales las com-
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panias se deben enfocar para incrementar la posibilidad de ser elegidos por el
comprador:

«  Ser fuertes en la mente del consumidor: significa ser una marca reco-
nocida y recordada. Que se asocie con momentos y sentimientos po-
sitivos.

«  Serfuerte en el punto de venta: implica ser visibles e impulsar la marca
de la tienda.

« Llegar al médximo de consumidores posibles: es maximizar las probabi-
lidades de compra en el mayor nimero posible de consumidores.

Es justamente para lograr los tres puntos anteriores que las companias
emplean maniobras para incitar a comprar, éstas lo que hacen es jugar con las
emociones del consumidor, trabajar sobre sus sentidos y su percepcion. El
neuromarketing presta especial atencién a los sentidos porque son el medio
por el que el ser humano percibe los estimulos externos.

Los ojos no son solo la ventana del alma, sino también una entrada para
inducir las compras. Cada color ayuda a despertar determinadas sensaciones
e influyen en las decisiones de compra (teoria del color revisada en el capitulo
anterior), por ello las compaiifas los emplean dependiendo que quieran trans-
mitir. Por ejemplo, el negro es utilizado por marcas que buscan mostrar ele-
gancia y simplicidad; el rosa lo usan marcas enfocadas en el ptiblico femenino,
ya que emite delicadeza; el rojo se asocia con la energia, la pasion, despierta el
apetito y por ello lo utilizan los restaurantes; el verde se relaciona con la natu-
raleza y lo usan las marcas para asociarse con la riqueza.

Por otro lado, el sonido también ayuda a manipular al consumidor y por ello
los negocios seleccionan tan minuciosamente su musica de fondo, porque de
ello depende que el futuro comprador se sienta a gusto en el establecimiento
o decida retirarse. Incluso puede incitar a que un cliente pague mdas por un
producto. El olfato se encuentra ligado con los recuerdos y es el sentido mds
emocional de todos, ya que se encuentra unido directamente con la amigdala y
el hipocampo. Los olores no se olvidan, por ello, asi como se compra siempre el
mismo perfume, es mas probable visitar una tienda que otra, debido al aroma.
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En el caso de la temperatura, sefiala Blanco (2018), que un clima demasiado
frio o caliente hace que el cliente abandone mas répido la tienda. Sin embargo,
también existen otras técnicas empleadas para persuadir a los consumidores
que en los siguientes apartados se muestran.

Aungque para Brea (2022) el uso que se da a la informacién puede ser per-
cibida como inadecuado, ya que su principal fin ha sido aumentar los ingre-
sos por parte de las corporaciones manipulando las decisiones de compra,
ademas la falta de regulacion en cuestion de los métodos de estudio al no
ser catalogados como experimentacién nunca se han sujetado a una junta
de revisién institucional. De igual forma, los debates éticos se relacionan en
cuestiones de dignidad humana, la privacidad, confidencialidad, la protec-
cion de los grupos vulnerables, la fiabilidad y la interpretacion honesta du-
rante los procesos de andlisis, porque cuando un individuo hace una decisién
de compra se genera un beneficio mutuo tanto para la empresa como para el
consumidor, aspecto que se pone en tela de juicio cuando esta decision no se
hace completamente consciente.

vII. LOS NEUROINSIGHTS

Un insight es un término psicoldgico usado en marketing que hace referencia a
las sensaciones, percepcion y opinién del cliente sobre un producto. Es sobre
estos comportamientos que se orienta la publicidad. Mientras que en el neu-
romarketing se emplea el vocablo neuroinsight, el cual es un proceso cognitivo,
fruto de un patrén neuronal, consecuencia de las interconexiones neuronales
establecidas durante un tiempo definitivo; se encarga de estudiar la respuesta
cerebral del consumidor ante la publicidad.

Jirrgen Klaric (2017) identificé algunos neuroinsights claves. Estos estin
basados en la neurosegmentacion, la cual divide a los consumidores depen-
diendo su género, debido a que el cerebro del hombre y la mujer funcionan
diferente, para asi conocer sus inclinaciones sobre algtin producto o marca (ver
cuadro 4.4).
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Cuadro 4.4.
Neuroinsights

Neuroinsights

el primer lugar a donde se dirige la mirada.

Los ojos son todo: con el uso del eye tracking, el neuromarketing ha podido comprobar que al
cerebro se llega por los o0jos. En un comercial o anuncio publicitario con un modelo, sus ojos es

Lo sencillo gusta
mas: el cerebro se
siente atraido por las
formas basicas. Em-
presas como Apple,
Nike y McDonald’s
han seguido esta
recomendacién en
sus logotipos.

Daiio reversible:
explica Klaric que,
asi como al cerebro
le gusta beneficiarse,
le atrae el peligro. Por
ello, productos que
son daninos como
las sopas instantd-
neas, las Sabritas,

los cigarros, son tan

Completar la
imagen: el cerebro
siempre es positivoy
busca revelar lo me-
jor. Si se le muestra
una imagen donde la
accion estd sin termi-
nar, por ejemplo, un
hombre a punto de
morder un trozo de

Las formas or-
ganicas son bien
recibidas: el cerebro
prefiere las formas
curvas y redondea-
das, porque son las
que se observan en la
naturaleza.

ta el buen humor:
alos individuos les
gusta entretenerse y
disfrutar de buenos
momentos, por ello
la publicidad que
los haga reir, los
hard mds receptivos
y conectaran con

el mensaje que esta
busca dar.

lo tangible: el instin-
to humano necesita
tocar los objetos
para creer. Por ello, a
pesar de existir libros
digitales, muchas
personas siguen pre-
firiendo los fisicos.

las metaforas: la
mente no piensa en
palabras o niimeros,
recibe mejor las me-
téforas sean visuales
o escritas.

demandados. pizza, la mente traba-
jara para completar la
imagen.
Al cerebro le encan- | Al cerebro le gusta Al cerebro le gustan | El cerebro se abre a

lo nuevo: le gustan
las cosas que no co-
noce, el misterio y lo
que le genera curio-
sidad. La publicidad
debe ser innovadora
para atraer.

Dispersion de elementos: la vision depende del género. La visién de las mujeres es “panordmi-
ca’, perciben mejor los anuncios complejos. Mientras la de los hombres es de “tnel o cerrada’,
asi que la publicidad dirigida a ellos debe ser sencilla.

Fuente: elaboracién propia con informacién de Jiirgen Klaric (2017).
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La publicidad estd diseiada para que el consumidor se sienta comodo com-
prando, esto se debe a que se estimula al cerebro a tomar esa decisién de com-
pra apelando allado inconsciente de la persona, mediante las emociones (lado
limbico). Por ello la persona siente un “empujén” o una motivacién para hacer-
lo y es en este momento cuando hace aparicién la parte racional del cerebro, el
cortex, que justifica esta decision. Por otro lado, el aspecto instintivo o cerebro
reptiliano es el que se encuentra ligado a la supervivencia, ejemplificado en la
crisis de 2020 cuando todos los productos de limpieza e higiene se agotaron
por las compras compulsivas de la sociedad. (Martinez, 2018)

El neuroinsights es un concepto que se basa en laidea de que cuando un pro-
ducto contiene una caracteristica que afecta de forma irreversible se activan las
conexiones neuroldgicas emocionales. Asimismo explora ese subconsciente
que toma decisiones de compra, con el fin de entender todo proceso fisiol6gi-
co y emocional que tiene lugar a la hora que estamos en una situacién de ad-
quisicién de un producto o servicio, con el fin de darle a las grandes empresas
las maneras precisas para seducir a nuestra mente por medio de la publicidad.

Cuando un individuo ve alguna cosa que le gusta las pupilas se dilatan, de
ahila frase “de la vista nace el amor”, los ojos son la primera conexién directa del
cerebro para valorar cualquier cosa desde un platillo de comida, hasta una per-
sona. En este aspecto es clave para la publicidad, por ejemplo, el uso de modelos
atractivos para la region, colores llamativos y grandes anuncios en las calles.

El punto de la sencillez se limita a la comodidad del cerebro a regresar a lo co-
nocido y a lo ficil de recordar y analizar, de la misma manera marcas reconocidas
como Apple, McDonald’s, Disney, Netflix y otras empresas, recurren a este princi-
pio en sus logos, pues los hacen mas identificables en cualquiera de sus productos,
siendo un sello de distincidn, que al verlos nos remonta directamente a la marca.

El interés es un factor importante, las lineas curvas y redondas son una figura
naturalmente atractiva, por esto es por lo que las hamburguesas no las podemos
imaginar de otra forma o a los refrescos con empaques cuadrados. Por otro lado, el
ser humano busca la tangibilidad por cuestiones de seguridad de manera incons-
ciente, esto se ve cuando se realizan compras en linea, esa incertidumbre de que por
cualquier motivo el producto nollegue a su destino, no generala misma satisfaccion
y seguridad que traerlo de la tienda, de la misma forma aplica cuando se adquiere
un boleto de autobus o de avidn, los cuales actualmente es muy normal que se en-
vien via correo electrénico, acto que no genera la misma confianza a uno impreso.
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Actualmente las tendencias unisex son la moda, no obstante para la publi-
cidad no aplica, esto se debe a que las mujeres tienden a prestar mds atencién
a publicidad mds panordmica, es decir, con més elementos a tomar en cuenta
como lo son los anuncios de maquillaje o perfumes que utilizan muchos adjeti-
vos para describir a profundidad el producto mientras lo presentan de diversas
formas, mientras que el hombre prefiere solo el objetivo y la finalidad del pro-
ducto como en la publicidad de rastrillos o desodorantes.

Las metiforas son de gran uso, ya que permite pasar del uso de mucha in-
formacion escrita a la utilizacién de recursos graficos como las imagenes, por
ejemplo, el uso de guerreros o principes para recrear la caballerosidad y la hom-
bria o las nubes para aludir a la suavidad y comodidad, asi como el agua con
la tranquilidad, el fuego con la pasion, los carros con los lujos y el rojo con la
seduccion. De una forma similar, el cerebro genera mas empatia con anuncios
que fomenten la risa y la diversién y esto se debe al hecho de que al momento
de que el ser humano rie, disminuye el estrés y oxigena el cerebro, por ello la
publicidad recurre a recordar momentos graciosos de la cultura popular, asi
como a exponentes de la comedia o simplemente innovan con escenas o chis-
tes alusivas al entorno de ese momento o al producto.

Siguiendo al punto anterior, la creatividad es un punto determinante puesto
que es el aspecto que genera misterio, emocion que vende al generar curiosidad
e interés, por ello, no sélo se debe prestar atencion en las innovaciones del pro-
ducto, sino en la forma en que lo presentas, esto se debe a que el entorno y el pu-
blico cambia, por ende, las distintas formas de acercamiento al ptiblico también,
dejando obsoletas las técnicas tradicionales de marketing. Tomando en cuenta
lo dicho con anterioridad, la tecnologfa y los distintos avances en la investigacion
ocasionan que cada dia las empresas se acerquen a un entendimiento profundo
del funcionamiento, reaccion emocional y fisiolégico de la sociedad, por ende se
han dado cuenta que el ser humano es influenciado ficilmente por el entorno,
medio que pueden controlar para hacer mds atractivo a su producto.

VIII. EL PODER DEL PRECIO

El precio es de los aspectos con mayor influencia en el comportamiento de
los consumidores y por ende para las estrategias empresariales, esto se debe a
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que estd relacionado con los costos y la utilidad de las empresas, pero de igual
forma con lo dispuesto a pagar por parte de los demandantes, éstos determi-
nan la capacidad de consumo y de satisfaccion para cada individuo, por ello las
estrategias de descuentos y rebajas por parte de las empresas para estimular la
compra y no s6lo de su producto sino de productos complementarios, hacien-
do un movimiento en todo el mercado.

« Al cerebro le cuesta mds tiempo procesar los numeros impares, por ello
en los precios 2.99, 9.99 0 999.99 la atencién se centra en el primer
digito y genera la sensacion de estar pagando menos.

«  Cuando las empresas quieren transmitir que sus productos son de cali-
dad superior, utilizan precios que son multiplo de S, porque son proce-
sados mds rapido en el cerebro.

« Elsimbolo de la moneda es otra gran influencia, ya que cuando se eli-
mina, el cerebro no percibe correctamente las cantidades, entonces el
precio se considera inferior, a cuando posee el signo.

Un claro ejemplo es el planteado por Romén (2023), donde se estudié el im-
pacto de la inflacién en las decisiones de compra, recordando que la inflacién es el
aumento del nivel general de precios provocando pérdida de poder adquisitivo. En
sus resultados resalté que los consumidores disminuyeron la cantidad de produc-
tos que solian comprar antes de la inflacién como carne vacuna y productos que no
son indispensables a pasar a comprar productos bésicos de la canasta familiar con
estrategias como obtener mejores precios o comprar al por menor, demostrando
con ello que los precios mueven por completo las decisiones de compra.

1x. LAs REBAJAS Y OTRAS PROMOCIONES
En la actualidad existen multiples temporadas en las cuales las tiendas ofrecen re-

bajas y promociones como: el Black Friday, Cyber Monday, Hot Sale o el Buen Fin. Y
son estos momentos cuando los individuos sucumben a las compras compulsivas®.

* TIP: Se recomienda seguir la regla de los siete dias, la cual recomienda que a la hora de comprar
algo éste se vea completamente necesario, no se debe hacerlo al instante, sino después de una semana
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« Lastiendas muestran los descuentos en porcentajes, porque el cerebro
los percibe mejor que cuando se muestran en términos absolutos.

«  Cuando realizan un descuento a un producto, dejan el precio original
como referencia y enseguida el nuevo costo, para que el consumidor
perciba la rebaja realizada.

« Las empresas se valen también de lanzar ediciones limitadas de sus
productos, esto aumenta el deseo de los clientes por adquirir dicho
producto.

« El ofrecer muestras o pruebas gratis, un mes sin costo en alguna sus-
cripcién o un cupoén para una bebida, por muy sencillo que parezca,
sirve de sefiuelo para atraer a los clientes. Ya estando dentro, es proba-
ble que consuman mas.

Estos son factores indispensables a la hora de que un individuo decide
hacer una compra, Cavazos et al (2023) explican que las promociones de
venta atractivas en conjunto con su restriccion presupuestaria y la disponi-
bilidad de dinero en ese momento, influyen en las compras por impulso en
especial las realizadas con tarjeta de crédito influyendo de manera directa en
los problemas financieros de cada individuo hasta doce meses después de
realizar la compra, con el riesgo de caer en incumplimiento de pago. Por otro
lado, la compra impulsiva es un fendmeno que ocurre en personas con dife-
rentes niveles de capacidad econdémica porque cuando existen promociones
atractivas un ingreso mas amplio permite hacer mas compras impulsivas en
dias de rebajas.

X. EL DOLOR DE PAGAR
Segun el estudio The Red and the Black: Mental Accounting of Savings and Debt de
los profesores Prelec y Lowenstein (1998) existe lo que se conoce como “el dolor

de pagar”. Ya que para los compradores resulta mas doloroso tener que pagar en
efectivo que inicamente utilizar una tarjeta de crédito o débito, realizar una trans-

para pensar en si es o no indispensable, si pasando este tiempo lo sigue pareciendo, es una decisién
correcta.
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ferencia o pulsar un sencillo Click & Collect en las tiendas online. Esto se debe a
que al no visualizar el desembolso, el dolor se reduce, y es més fécil domiciliar un
pago, que tener que ir a la ventanilla de pagos mes con mes. Ahora se comprende
por qué practicamente todos los establecimientos sin importar su tamafio cuentan
con terminal bancaria y que en sus entradas coloqun el cartel “se aceptan tarjetas”.

El “dolor de pagar” para Cardoso (2021) es el sufrimiento que causa en una
persona el comprar un bien, asi como la transaccién en efectivo normalmente
se percibe peor que cuando se hace con tarjeta por el simple hecho de diferir el
pago. Ejemplificando, cuando una persona se encuentra en un hospital preferi-
ria estar mds tiempo en vigilancia de los doctores, sin embargo ocuparia luga-
res de personas que lo necesitarin mds, por ello en Espaa se propuso un canal
de television donde se transmitia en tiempo real cémo se iba incrementando la
factura del paciente conforme transcurria el tiempo de su estancia resultando
efectivo como solucidn a la problematica.

X1. HAGALO USTED MISMO

Aunque el autoservicio surgié como una clave para abaratar costos, el que los
compradores ensamblan sus propios muebles resulta mejor de lo que se pen-
saba, lo que originé el efecto IKEA (D. Mochon et al.,, 2012). Segtn el efecto
se estd dispuesto a pagar més por productos de creacién propia, porque el rea-
lizar las cosas por si solos provoca un sentimiento positivo, de éxito. El famoso
eslogan de IKEA se ha transformado en una tendencia que otras marcas estan
adquiriendo, como Converse o Nike que permiten disefios personalizados, esta
ultima también acepta ideas de los usuarios para crear nuevos productos; Ber-
shka la subsidiaria del grupo Inditex lanz6 en 2021 una coleccién que permite
grabar imégenes seleccionadas por el cliente a la ropa que desean comprar.

De igual forma, para Cardenas y Valdiviezo (2022) las tecnologias de au-
toservicios las define como maquinas que permiten al cliente realizar por si
solo una compra o transaccion sin necesidad del apoyo de un personal, por
lo general se implementa en supermercados, bancos, restaurantes, entre otros,
con el fin de resolver el problema del largo tiempo de espera para realizar pa-
gos. En este tipo de servicios la experiencia del consumidor es la percepcion
del usuario al adquirir un producto o servicio, esta experiencia puede ser tanto
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positiva como negativa, aunque el consumidor suele relacionar la experiencia
con la compania siendo un diferenciador competitivo.

XII. LA UBICACION DE LOS PRODUCTOS

El lugar en que se ubiquen los productos es un elemento que tiene impacto
en los niveles de venta, por ello los fabricantes buscan conseguir el lugar pri-
vilegiado dentro de la tienda, el cual se encuentra al nivel de los ojos, por ser
espacio que capta la atencion del consumidor.

Siguiendo esta linea de pensamiento, Osejos ef al. (2023) expresan que en
un mundo competitivo definir la ubicacién ideal de un producto es vital, por
eso las empresas analizan todas las facetas y las variables a afrontar en la bus-
queda de ventajas competitivas mediante el establecimiento de estrategias de
marketing que ayude a obtener una cercania con su poblacion objetivo para
lograr un incremento de sus ventas.

XI11. LA ATRACCION POR EL LUJO

Las personas asocian el lujo con la superioridad. Consideran que la compra de
estos productos vale la pena, porque los insumos con los que se elaboran son de
mejor calidad, su fabricacién implica mayor tiempo y trabajo. El poseer un obje-
to de cierta marca significa una aspiracion por tener y usar lo mismo que un ac-
tor o cantante reconocido. Por ello, los consumidores sucumben a comprar este
tipo de bienes, en lugar de otros mas baratos que cumplen la misma funcién.
El que las decisiones de compra de los seres humanos no sean totalmen-
te racionales, dependen en gran medida de los trucos psicoldgicos dirigidos a
ellos. Con el conocimiento que se tiene del cerebro y debido alos aportes de las
neurociencias, se logré conocer la forma de persuadir a los clientes, y como ya
se mostro, existen un sinfin de técnicas y estrategias que tanto las grandes cor-
poraciones como un pequeno negocio, utilizan para manipular al consumidor.
Edwards, Ward (1954) en el libro, ya clésico The theory of decision making
revis las diferentes teorfas que existian en la época y lo hizo desde la psico-
logia, economia y matematicas. Identificé tres de las principales teorias. Por
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ejemplo, la teoria de las elecciones sin riesgo, la aplicacion de la teoria de las
elecciones sin riesgo a la economia del bienestar, la teoria de las elecciones
arriesgadas, la transitividad de las elecciones, la teoria de los juegos y las fun-
ciones estadisticas de decision. Concluye que todas ellas asumen un compor-
tamiento racional. Es decir, las personas poseen preferencias transitivas (.. si
se prefiere A a B, y B es preferible a C, entonces se prefiere A a C”), eligiendo
entre alternativas para .. maximizar la utilidad o la utilidad esperada”).

Diagrama 4.2 Teorias de la eleccion
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A medida que evolucionaron las ciencias del comportamiento y las
ciencias sociales y con ello la teoria y la experimentacién en el campo de la
eleccion, la teorfa de la eleccidn sin riesgo fue desplazada por los hallazgos
de Von Neuman y Morgestren, quienes midieron en intervalos la utilidad a
partir de un ordenamiento (considerado débil) de las actitudes del riesgo.
Aunado a estos hallazgos, otros economistas, se aventuraron a pronosticar las
decisiones de riesgo con los hallazgos encontrados en las decisiones de juegos
de apuestas y encontraron al mismo tiempo que existen preferencias dentro de
las probabilidades a las que se enfrentan en situaciones de apuestas.

Lo anterior generé complicaciones atin més en la medicién de la utilidad. Es
cuando se salta al campo experimental y se aventuran a la utilidad de acuerdo con
la probabilidad subjetiva. Entonces se hace preocupante dentro de la economia que
la manera de elegir de la gente puede ser generalizada. Es cuando toma lugar en los
anos cuarenta la adopcién del andlisis de la utilidad via experimentacién con teoria
de juegos, la cual representd en su momento un acercamiento real de los aspectos
psicolégicos en los andlisis econdmicos de eleccion de los consumidores.

Ahora bien existen diversas anomalias en el cumplimiento de los axiomas
de los modelos tradicionales de la eleccién intertemporal. (Ej. el ser paciente
o impaciente). Con base en lo anterior se elige una anomalfa y plantea un mo-
delo en el que pueda ser modificable en funcién de la planeacion elegida. El
“efecto magnitud” implica un mayor descuento para las cantidades pequenas
que para las cantidades grandes, aplicado precisamente en el drea de finanzas.

Dado que ya existe evidencia de que a mayor cantidad monetaria se pre-
senta en términos de un afo, por ejemplo, menor serd la tasa de descuento,
es decir, menor gente va a escoger la opcién de aceptar una cantidad de 3000
inmediatamente 0 4000 en un ano, que 15 inmediatamente 0 60 en un afo.

La gente opta generalmente por la inmediatez, pero a medida que la magni-
tud de la cantidad aumenta ésta disminuye.

Sabiendo esto se pudiera intervenir en el sistema préstamos bancarios, sa-
biendo las preferencias de los consumidores se ofrecen tipos de préstamos, ya
sea con las mayores tasas de interés o las menores.
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CariTULO §
AHORRO, INVERSION Y DEUDA

5.1 EL AHORRO

“El placer que disfrutamos dentro de diez afios nos interesa muy poco
en comparacion con el que podemos disfrutar hoy”
Adam Smith, 1759

I consumo, ahorro, inversién y deuda son pilares esenciales para la ges-

tién financiera personal, familiar, asi como para la estabilidad macro-
econdmica. El consumo y el ahorro por lo general son ideas contradictorias,
ya que el primero hace referencia a la satisfacciéon de necesidades y deseos
inmediatos; mientras que el segundo representa la disciplina de reservar re-
cursos para el futuro. Con el ahorro se puede lograr acumular un capital que
puede ser invertido para la generacion de ingresos adicionales que permitan
alcanzar objetivos financieros mds ambiciosos. No obstante, cuando el con-
sumo excede la capacidad de ahorro, la deuda surge como una posibilidad
para financiar necesidades o deseos inmediatos con el riesgo de comprome-
ter la estabilidad financiera.

El ahorro sencillamente se puede entender como la accién humana de
protegerse ante situaciones de incertidumbre que podrian contrarrestar en el
futuro la escasez de ingresos. Posiblemente, parte de su origen radica en el sen-
timiento de sacrificio y de abstinencia, el cual pospone el adquirir o consumir,
en el momento presente, algiin bien o servicio, aludiendo seguidamente a un
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sentimiento que motiva e incentiva el poder alcanzar un fin determinado, es
decir la proteccidn.

Gran parte de la poblacién estd expuesta a lo largo de la vida a tomar accio-
nes acerca de aspectos relacionados con el ahorro. Sin embargo, esta situacion
aparentemente no parece una posiciéon compleja, ya que principalmente se le
asocia con variables econdémicas como la capacidad de ingresos que se perci-
be, la designacion de éstos al consumo o en su defecto, el grado de educacion
financiera que pueden alcanzar las personas, entre otras.

El propésito de este capitulo serd descubrir qué existe detrds de la decisién de
abstenerse de recibir el beneficio del consumo presente con la intencién de po-
der usarlo para cubrir un determinado fin a futuro. Debido a que, parte del com-
portamiento humano estd disenado para reaccionar ante diversas situaciones,
caracterizdndose en algunas ocasiones por la capacidad de autocontrol, es decir,
la destreza de dominar aspectos emocionales y por ende decisiones internas.

Autores afirman que cuando el ser humano se enfrenta a elecciones en
momentos de incertidumbre, éstas no son basadas en métodos probabilis-
ticos (Tversky y Kahneman, 1974; Triberti y Massa, 2022). Es por eso por
lo que las personas a lo largo de la historia han estado propensas a tomar
un sinfin de decisiones. Estas no sélo van a involucrar aspectos econdémicos,
sino que también incorporaran los conductuales, en los cuales intervienen
los sistemas neuronales.

L <C6MO SE PERCIBE EL AHORRO DESDE EL PUNTO DE VISTA NEUROCIENTIFICO?

“... en el andlisis econémico, me encontré con que el ser humano implicito,
en dicho andlisis es uno racional y autoconcentrado,

que en sus preferencias no cambian”

(Kahneman, 2003)

En la evolucién de la humanidad, se han registrado una serie de modifica-
ciones al interior del ser humano, principalmente en el drea que correspon-
de al cerebro, la cual ha sufrido alteraciones. Gran parte de la informacién
se percibe a través de estimulos que mds tarde serdn asignados individual-
mente a cada moédulo. Adicionalmente, las funciones ejecutivas cerebrales
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supervisan y controlan las actividades del cerebro, las de alto nivel requie-
ren pensamiento complejo y planificacidn, y las de bajo nivel se realizan de
forma automatica.

Algunos autores han destacado analisis interesantes en torno al ahorro,
como el caso de Thaler y Shefrin (1988) que describieron la existencia de un
ahorro voluntario, el cual tiene sus origenes a causa de tener ingresos escasos,
de tal manera que terminan retardando sus ahorros. Por otra parte, se encuen-
tra el ahorro obligatorio que proviene de las personas incluidas en el sector
formal, ya que depende de la cantidad de ingresos disponibles.

En el 2010 se expuso un anélisis sobre el ahorro colectivo. Esta teoria men-
ciona que es un proceso decisional que podria parecer individual, que pue-
de llegar a resultar de un juicio colectivo, afirmando que existen una serie de
pensamientos que interfieren en ella, idea que se muestra a continuacién en el
cuadro S.1.

Cuadro S.1.
Factores elementales en la decisidn colectiva del ahorro

Componente Descripcion

Afectivo Es cuando las personas involucran sus emociones de
tal manera que se conmueven ante las necesidades y
carencias causadas por la escasez de ingresos.

Cognitivo Alude alos conocimientos adquiridos por motivos de la
falta de ingresos, es cuando las personas van generando
conciencia con base en sus vivencias personales.

Conductual Se refiere a la respuesta por parte de las personas, en la

cual se involucran los dos componentes anteriores.

Fuente: elaboracién propia con base en Triberti y Massa (2022).

Para Pacheco et al. (2021) se toman decisiones econdémicas en funcién del
bienestar, crecimiento y desarrollo de personas, mismas elecciones que estin
influenciadas por otras personas. Un ejercicio de este planteamiento expone
que quienes tienen diversas motivaciones como: ahorrar para mantener a sus
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seres amados, ya sea, su familia o su pareja, implica que reduzcan su nivel de
consumo o costos, pero también la realizacién de un proyecto financiero.

11. ;POR QUE AHORRAMOS?

“Podemos considerar que somos lo que somos en gran parte,
como consecuencia de lo que aprendemos y recordamos”
(Squire y Kandel, 2000)

Thaler y Shefrin (1981) descubrieron que hay personas que pueden autorre-
gularse a través de controlar sus emociones, asi como su conducta, de tal mane-
ra que logran implementar una serie de estrategias que les ayuda a neutralizar
el comportamiento de descontrol en el que pueden incurrir, originando en su
interior el sentimiento de compromiso. Por lo anterior, se observa que la plani-
ficacién es una caracteristica importante para regularse, ademads de que existen
otros elementos como la disciplina, responsabilidad o deber, los cuales resul-
tan ser aspectos relevantes para el autocontrol.

En cambio Barrera et al. (2022) expresan que el establecimiento de objeti-
vos de ahorro es un aspecto vulnerable dentro de la planeacion personal, a pe-
sar de que estudios han demostrado que eleva el compromiso para alcanzarlos
sobre todo cuando se definen claramente, por esto los objetivos de ahorro de-
finidos en aspectos de metas, plazo, montos y ademas explicar el como lograr-
los, son claves para impulsar el ahorro en los individuos. Adicionalmente se
fundamenta que la teoria de establecimiento de metas explica que las personas
tienen un mejor desempefio y compromiso con el logro de las metas, las cuales
estimulan el ahorro.

11I. TRAMPAS MENTALES QUE INTERFIEREN CON EL AHORRO
“Muchos psicélogos parecen encontrar irracionalidad en todos los lados,
y muchos economistas parecen encontrar

lo que destacan los psicélogos, como siempre irrelevante”
(Smith, 2003)
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Con el paso del tiempo es natural que el ser humano experimente el proceso de
envejecimiento, en el cual sus 6rganos se deterioran, incluido el cerebro, que su-
fre una pérdida gradual de volumen y una disminucién en el funcionamiento de
las redes neuronales. Sin embargo, es importante destacar que el cerebro también
posee una capacidad asombrosa de adaptacion conocida como neuroplasticidad.

La neuroplasticidad es la facultad del cerebro de adaptarse y modificar su
estructura en respuesta a estimulos externos o internos, como la experiencia, el
aprendizaje y el entorno, lo que permite reorganizar las conexiones cerebrales
para formar nuevas conexiones sindpticas y neuronales que permitan el apren-
dizaje de nuevas habilidades, la recuperacion de lesiones e incluso la mejora de
la memoria.

Intervienen el sesgo de la contabilidad mental (Tversky y Kahneman,
1974) que tiene que ver con hacer cuentas acerca de los suministros que se
necesitan para vivir. A esto le adicionamos el sesgo de recompensa inmediata
que promueve el consumo instantineo para satisfacer algtn tipo de necesidad
real, imaginaria o creada.

Para el Banco Mediolanum (2019) aquellas trampas que coloca el cerebro en
cuestion de finanzas conductuales se les llama sesgos cognitivos, lo que define
como aquel efecto psicoldgico que provoca una mala interpretacion de la infor-
macién que nos hace distorsionar la realidad, donde existen dos principales: el
sesgo del presente o de la procrastinacion, en éste se va posponiendo el habito
del ahorro alargo plazo y el segundo es de mantener el statu quo, en éste la inercia
entre la falta de autocontrol y la aversién a la pérdida hacen quedarse ala persona
en su misma zona de confort, es decir, como estd y nunca comenzar a ahorrar.

IvV. £C(5MO CAMBIA EL SIGNIFICADO DE AHORRAR CON EL PASO DEL
TIEMPO EN LA VIDA HUMANA?

Modigliani y Brumberg (1954) enunciaron en su teorfa del ciclo de la vida que
los individuos tienden a incrementar sus ahorros cuando estdn en edad producti-
va, sin embargo con el paso de tiempo van dejando esta fase, entonces comienzan
aretirar y consumir sus ahorros que durante mucho tiempo habian guardado.
Pero ;por qué sucede esto? Desde la perspectiva econdmica se menciona
que una de las intenciones que se tiene para requerir dinero, es porque impli-
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citamente se conserva el motivo de precaucién. Esto se puede notar cuando
las personas reciben ciertos ingresos y los separan de los destinados al consu-
mo, en donde mds tarde toman la decisidn de dedicar cierto monto al ahorro,
ya sea para usarlos cuando sean personas mas adultas o para alguna situacion
de emergencia.

Como es bien conocido, a lo largo del tiempo nadie esta exento de situa-
ciones adversas, puesto que no sélo cambia el medio que nos rodea, sino que
también con ello se van modificando las ideas, incluso los pensamientos se van
alterando. Varias son las situaciones que atraviesa el ser humano de acuerdo
con cada etapa en su vida y es aqui en donde inconscientemente se abre paso
al motivo de precaucion.

Diversos autores afirman que existen ciertos perfiles de comportamiento
dentro del ciclo de la vida que hacen una distincion entre las razones del por-
qué deberian ahorrar. Por otra parte, en la teoria del ingreso permanente de
Milton Friedman, se enuncia que las personas tienden a consumir homogénea-
mente a lo largo de su vida. Afirma que las personas tienden a tomar decisiones
de consumo teniendo en cuenta su ingreso permanente, que es el ingreso que
creen que recibirdn en el transcurso de su existencia. Esta teoria se opone a la
teoria del ciclo vital, que afirma que las personas tienden a consumir mds cuan-
do son jovenes y menos cuando son mayores.

Otros como Gallistel ef al. (2014) explican los resultados del experimento
de cémo los participantes estimaron la probabilidad oculta en sus respuestas.
En este experimento presenta un modelo computacional que explica los resul-
tados de experimentos en los sujetos de un pardmetro de probabilidad oculta
en un proceso seguido paso a paso y midiendo resultado por resultado.

Los pardmetros de probabilidad oculta se determinan a partir de pardme-
tros observables y extraerlos implica una serie de experimentos revisados me-
ticulosamente para rescatar lo implicito que no se observan ficilmente en los
resultados de los experimentos.

Para estimarlos siguieron los siguientes pasos que arroja en una etapa datos
cualitativos en cuestiones de percepcion y en otra etapa datos cuantitativos
que tienen que ver con sus resultados en la prueba:

1. Los sujetos no debian actualizar sus estimaciones sobre los resultados
anteriores.
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2. La distribucién conjunta de anchos y alturas de paso no puede expli-
carse suponiendo que se debe exceder una cantidad umbral de cambio
para que indiquen un cambio en su percepcion.

3. Elmapeo dela probabilidad observada a la mediana de la probabilidad
percibida esla funcién de identidad en todo el rango de probabilidades.

4. La precisién (qué tan cercanas son las estimaciones para la mejor esti-
macién posible) es buena y constante en todo el rango.

5. Los sujetos detectan rdpidamente cambios sustanciales en el parime-
tro de probabilidad oculta.

6. Laprobabilidad percibida a veces cambia drésticamente de una obser-
vacion a la siguiente.

7. Los sujetos a veces tienen dudas sobre una percepcion de cambio pre-
via, luego de observar otros resultados.

8. Lafrecuencia con la que perciben los cambios se mueve en la direccién
de la frecuencia verdadera en las sesiones.

El modelo trata la percepcién de la probabilidad actual como un subpro-
ducto de la construccion de una codificacién compacta de la secuencia expe-
rimentada en términos de sus puntos de cambio. Ilustra el porqué y el como
de la actualizacién intermitente de las creencias bayesianas y la revision retros-
pectiva en la percepcién simple. Sugiere la necesidad de una reinterpretacion
de los hallazgos para alcanzar un entendimiento méds completo del efecto de la
neurobiologia en la capacidad de tomar decisiones con incertidumbre.

V. MODIFICACIONES MENTALES QUE CONTRIBUYEN A MEJORAR EL
HABITO DEL AHORRO

Estudios recientes han demostrado que el cerebro posee la capacidad de re-
generarse, asi como de repararse asimismo, algunas investigaciones también
han descubierto que durante el desarrollo de los diversos periodos de la vida
(infancia, adolescencia, adultez y vejez). el encéfalo cambia constantemente en
su estructura, funcién y composicion.

El cerebro tiene la capacidad de modificarse tanto estructural como fun-
cionalmente a lo largo de la vida, fenémeno conocido como neuroplasticidad.
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Este proceso forma nuevas conexiones entre las neuronas y reorganiza las re-
des neuronales existentes, permitiendo al cerebro aprender nuevas habilida-
des, recuperarse de lesiones y adaptarse a nuevas experiencias.

V1. EL AHORRO ;UNA NECESIDAD O LUJO? ;ES UNA HABILIDAD INNATA
O ADQUIRIDA?

Ahorrar es un acto de fe en el futuro. Es la decisién de renunciar a la gratifica-
cién inmediata del consumo presente para asegurarse un mejor manana. Es un
voto de confianza en uno mismo, en la capacidad de afrontar los retos venide-
ros y en la posibilidad de construir una vida mejor.

Wimeyrd (1999) describe el ahorro como una actividad que cubre dos
emociones: la tortura de aplazar el consumo al renunciar a la satisfaccién in-
mediata de comprar algo que deseamos, ya que implica controlar nuestros im-
pulsos y priorizar el futuro sobre el presente. Y el placer de imaginar un buen
futuro, ya que ahorrar nos permite imaginar un futuro mejor, un futuro en el
que podemos alcanzar nuestras metas y suefios.

En sus Principios de psicologia William James (1890) describe la apropia-
cién o adquisicion como un instinto bésico del ser humano. Observamos este
instinto desde la infancia, cuando los ninos desean cualquier objeto que les
llame la atencién. A medida que crecemos este instinto se enfrenta a una lucha
contra el inconsciente. Ahorrar implica ir en contra de la tendencia natural a
acumular bienes materiales. Es un acto consciente que requiere de disciplina y
completa voluntad propia.

El ahorro es una necesidad para la mayoria de las personas, ya que permite
estar preparado ante imprevistos que requieran de cantidades significantes de
recursos, como al tratar una enfermedad o accidente inesperado, afrontar los
cambios en la economia del pais como la inflacién o una crisis econdmica, a su
vez que brinda una mayor estabilidad financiera, facilitando el logro de metas,
y propiciando una mejor calidad de vida.

Aunque algunos lo ven como un lujo, la realidad es que las personas que
ahorran tienen un mayor bienestar mental y fisico, que las personas que de-
penden de endeudarse para solventar sus necesidades, esto se detalla en mayor
profundidad en el apartado vii. Deuda y Salud Mental, subcapitulo 5.3.
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Si bien algunas personas tienen una predisposicion natural al ahorro, esta
habilidad se puede aprender y mejorar con el tiempo. La educacion financiera
y la practica son claves para crear hdbitos de ahorro. Por lo que aprender e in-
culcar estos hébitos en los mds jovenes es clave para asegurar un mejor futuro.

Establecer metas, crear un presupuesto, automatizar el ahorro, reducir los
gastos e invertir lo ahorrado, son habilidades que se pueden adquirir para au-
mentar la seguridad financiera y asi poder sobrellevar cualquier circunstancia
que acontezca en la vida.

5.2 LA INVERSION

A diario se toman decisiones que pueden tener una repercusion significativa
en el curso de la vida, incluso podrian conducir a un aumento en su riqueza
mediante una actividad bastante peculiar que, aunque resulte dificil de creer,
ha estado siendo practicada durante cientos de afios.

Quiz4 se ha escuchado demasiadas veces esta palabra “inversion’, ya sea en
noticieros, conferencias, videos o hasta en pldticas cotidianas; sin embargo,
son pocas las personas que comprenden su mecanizacion para generar ingre-
sos y emprender la toma correcta de decisiones. Empero ;qué significa la pala-
bra “inversién”?

I. ;§QUE ES UNA INVERSION?

La “inversion” posee una nocién multifacética que se adecua a las necesidades
y objetivos de cada dmbito. Desde una perspectiva técnica, la inversion es una
actividad que consiste en administrar y dedicar recursos con la finalidad de ob-
tener un beneficio de cualquier tipo. Para efectos empresariales, es la cantidad
de recursos econdmicos que se traslada a terceros para que se incrementen las
ganancias de uno o varios proyectos. Por ultimo, la definicién en finanzas men-
ciona que es la utilizacion de los insumos en el sector productivo o de capitales
afin de lograr utilidades y su importancia radica en generar libertad financiera.

Los elementos que componen una inversion se pueden clasificar de la si-
guiente manera:
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Cuadro 5.2.
Elementos de la inversidn

Elementos macroeconémicos

Elementos microecondémicos

Formacién bruta de capital fijo

Valor de adquisiciones de activos (nuevos
y existentes), excepto cesiones hechas por
el Estado.

Foérmula: FBCF = FNCF + CCF

Donde:

FBCF: Formacion bruta de capital fijo.
FNCF: Formacion neta de capital fijo.
CCF: Consumo de capital fijo.

Rendimiento esperado

Porcentaje compensado por el capital
invertido que se espera obtener.
Férmula: RE=Pt - Pt-1 + CtPt-1

Donde:

RE: Rendimiento esperado.

Pt: Precio del activo en el periodo t.
Pt-1: Precio del activo en el periodo t-1.
Ct: Flujo de efectivo de la inversién en el
periodo t.

Formacidén neta de capital fijo
Valor de los recursos dispuestos para la
inversion en activos fijos.

Férmula: FNCF = FBCF - CCF

Donde:

FNCF: Formacion neta de capital fijo.
FBCF: Formacion bruta de capital fijo.
CCF: Consumo de capital fijo.

Riesgo aceptado

Grado de incertidumbre de un activo
sobre el rendimiento real arrojado por la
inversion.

Férmula: R= GIP

Donde:

R: Riesgo

G: Ganancias

I: Inversion

P: Periodo de inversién

El establecimiento del rango de acepta-
cién de riesgo dependerd del perfil del

inversionista.

Variacion de existencias

Evolucién de las existencias almacenadas
durante un ejercicio contable respecto al
ano anterior.

Horizonte temporal
Periodo a mantener la inversién (corto,
mediano o largo plazo).

Fuente: elaboracién propia.
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El cuadro 5.2 presenta una vision integral de los elementos que determinan
la inversion, tanto desde una perspectiva macroeconémica como microecono-
mica. La FBCF, FNCF y Variacion de Existencias son indicadores importantes
del comportamiento de la inversion a nivel macroeconémico. El RE, Riesgo
Aceptado y Horizonte Temporal son factores clave que los inversores deben
considerar al tomar decisiones de inversion.

Existen diversos tipos de inversion, entre las mds comunes, se encuentran:
la financiera, inmobiliaria, educativa, social, personal, etc. Hay inversiones para
el futuro, vejez, cesantia u otros, que les permiten a las personas asegurar sus
ingresos a través de ahorros presentes, de cara a su retiro futuro.

La inversion es una variable fundamental en la economia, algunos expertos
abordan el tema dando recomendaciones o consejos a los inversores. Sin em-
bargo, en el presente libro se estudia desde la perspectiva del comportamiento
de las personas.

1. ORIGEN E HISTORIA DE LA INVERSION

La inversién presenta diversos enfoques y definiciones; esto se puede resu-
mir como la accién y efecto de invertir. De acuerdo con DECEL (2024b), la
[ . » . 7 . - «s »
palabra “invertir” proviene del latin invertere, formada con el prefijo “in” que
hace referencia a “hacia dentro” y el verbo vertere, que significa “verter, girar,
dar vueltas”, por lo que la palabra “invertir” originalmente significaba “hacer
. 3 » « 7 » .
girar hacia dentro” o “voltear al revés”. Y que ante una confluencia con el verbo
latin investere, que en castellano se volvi6 “investir” en el sentido de conferir un
cargo, y que en italiano investire y francés investir, desarrollé un sentido espe-
cial fabricado a partir de la nocién de dinero vestido, o sea, vestir el valor. Que
finalmente en inglés daria invest y pasé a referirse a un compromiso de dinero
para obtener un rendimiento.

Los antecedentes se remontan al origen del concepto de las bolsas de valo-
res en el siglo XIII, cuando la familia noble Van Der Buérse posefa un edificio
en la ciudad de Brujas, en Bélgica, donde se llevaban a cabo importantes tran-
sacciones y encuentros de cardcter mercantil. Este edificio era distintivo por
el escudo de armas de la familia, situado en su entrada, que representaba tres
monederos de piel con forma de bolsa. Debido al parecido fisico de los mone-
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deros y a la etimologia del apellido Buérse, la gente comenzé a referirse a este
lugar como “la bolsa”

En el caso de los bonos, éstos surgen entre los siglos XIV y XV en las ciuda-
des-Estado del actual territorio italiano, cuando sus gobiernos pidieron pres-
tado a sus ciudadanos (en especial, a los més ricos) para la financiacién de sus
ejércitos y continuar con las guerras sin caer en bancarrota. Esto fue posible
mediante la emision de titulos por cierta cantidad de dinero a cambio de inte-
reses como ganancia. Lo anterior permitié que el naciente mercado de deuda
se ampliara y fuera mds rentable ante la compraventa de los titulos a otras per-
sonas; de esta manera los bonos se convirtieron en uno de los pilares de las
economias a nivel global.

Los primeros actos de inversion formal datan entre los siglos XVI y XVIII,
cuando el comercio maritimo entre colonias era la principal subsistencia de
las economias de los reinos. En 1602 la Compania Holandesa de las Indias
Orientales fundé en Amsterdam la primera bolsa de valores de la historia, bajo
un monopolio de todos los negocios realizados entre el Reino de los Paises
Bajos y el continente asidtico. El uso de “invertir” obtuvo la significancia de
“usar dinero para producir ganancias” aproximadamente en 1610, cuando los
comerciantes y compaiifas de las Indias Orientales (actualmente, la regién sur
y sureste de Asia) comenzaron a utilizar este término para referirse a que su
capital “se vestia” de una nueva forma valiosa.

Para finales del siglo XVII las transacciones de compra y venta entre los
magnates ingleses conllevaron a la fundacion de la Bolsa de Londres afios mas
tarde. Concretamente, los primeros fondos de inversion en el mundo fueron
creados a partir de 1774 para financiar, en medio de la crisis, los proyectos ma-
ritimos de imperios como el britdnico y el neerlandés a través de aportaciones
de inversionistas europeos. En 1792 varios corredores de bolsa y comerciantes
fundaron la Bolsa de Nueva York.

Para 1822 se fundé en Holanda la Sociedad General de los Paises Bajos
con el objetivo de financiar la actividad industrial de la nacién; miles de in-
versionistas se unieron a este fondo, mismo que llegé a realizar inversiones en
deudas publicas de otros paises de Europa. En 1868 el Foreign and Colonial
Government Trust fue fundado en Londres con la promesa de generar grandes
ganancias a los compradores de cupones sin riesgo alguno.
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Diagrama S.1.
Momentos histéricos importantes en la rama de la inversién
sicLo Xl

Primeros  negocios
mercantiles en Bélgica

Ciudades-Estado

crean los
primeros bonos /
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>,
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Fundamon del Fideicomiso de
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Fuente: elaboracién propia.
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11I. LA RACIONALIDAD NO PERFECTA

Las personas alo largo de su existencia toman decisiones por diversos motivos,
los cuales conllevan a consecuencias. Por ejemplo, cuando se tiene que escoger
si se estudia toda la noche para un examen del dia siguiente o se acude a una
fiesta, decidir si quiere tomar café o té en un restaurante, elegir el calzado ideal
para hoy, etcétera.

Por supuesto, para la disciplina econémica, el individuo tiene que ejercer
una decision que tenga efecto en asegurar un aprovechamiento maximo de los
recursos disponibles, a cambio de beneficios; ésta es la prueba que argumenta
la teoria para definir que los seres humanos somos racionales. Aquel ser con di-
chas caracteristicas se le denomina Homo economicus, el cual piensa y decide de
forma acertada con base en la probabilidad de sus utilidades. Pero ;En realidad
los humanos son perfectamente racionales?

En 1979 los psicologos Daniel Kahneman y Amos Tversky publicaron el ar-
ticulo llamado La Teoria Prospectiva (prospect theory), en el cual revelaron que
las personas perciben sus resultados monetarios como ganancias o pérdidas a
partir de un punto de referencia y al cual se le atribuye un valor de cero (E;j. el
statu quo, el nivel de aspiracién y el nivel de aspiracién entre otros (Heath, La-
rrick y Wu, 1999). De la teorfa se puede agregar que esté enfocada en aspectos
mas reales del individuo durante el proceso de eleccion ante eventos inciertos,
ya que vive en un mundo en constante transformacion, causando un contraste
con el Homo economicus. (Fernandez Leén et al., 2017; Urbina Padilla y Ruiz
Villaverde, 2019; Ailon, 2020; Packard y Bylund, 2021)

De acuerdo con esta teoria el individuo es adverso a las pérdidas, dado que
la percepcion de la evaluacion de ganancias es diferente al de las posibles pér-
didas. Asi si se plantea a alguien dos opciones con la misma idea, pero con
diferente informacion, la persona escogerd aquella presentada en términos de
ganancias potenciales. El ganar es muy satisfactorio, ya que la oxitocina es se-
cretada en el momento en que se alerta que hay una sensacion de bienestar por
obtener beneficios.

Estas aportaciones nacieron de las finanzas conductuales, una nueva dis-
ciplina que representa un enfoque alternativo en el estudio de las finanzas,
influenciado por la psicologia, que considera a los agentes econémicos como
seres irracionales e incongruentes en el momento de tomar decisiones que in-
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volucran dinero y riesgo, ya que tanto los individuos como los mercados no se
comportan de manera racional debido a que las decisiones financieras estdn
influenciadas por una serie de factores psicolégicos y emocionales, como los
sesgos cognitivos, las emociones y las percepciones subjetivas del riesgo.

Los sesgos cognitivos pueden llevar a los inversores a tomar decisiones ba-
sadas en informacion incompleta y prejuicios subconscientes. Ademds de que
las emociones, como el miedo, la codicia y la euforia, pueden nublar el juicio
racional y llevar a comportamientos impulsivos o irracionales en los mercados
financieros.

Las finanzas conductuales reconocen que los seres humanos son seres con
virtudes y defectos, por lo que sus decisiones financieras estan influenciadas
por una compleja interaccion de factores psicoldgicos, sociales y situacionales.

IV. SESGOS FINANCIEROS

Ahora bien, ;cémo el individuo se convierte en irracional? Los heuristicos y
sesgos cognitivos tienen mucho que ver con estas limitaciones. Un heuristico
es un procedimiento de estimacion racional que conlleva a una respuesta intui-
tiva para situaciones de frecuencia y prediccion; estd encaminado a facilitar la
formacion de juicios de forma sencilla.

Por su parte, un sesgo es un error sistematico presentado a la hora de anali-
zar la informacién recibida. A diferencia del heuristico, el cual lleva a un error
que se presenta en una situacion en especifico, el sesgo aparece siempre y, por
lo tanto, se comete el error a cada momento.

:Qué ocurre en las inversiones? Como se ha visto las decisiones tomadas
suelen ser irracionales y, por lo tanto, pueden terminar siendo erréneas. Las
inversiones son una compleja interaccioén entre razén y emocién, los inversio-
nistas no s6lo buscan ganancias, sino también minimizar el riesgo y proteger
su patrimonio.

Existen dos tipos de inversionistas: racionales o informados e irracionales
o no informados. Los primeros estdn libres de emociones exdgenas, por lo que
pueden ser controladas; en cambio, los inversionistas irracionales son propen-
sos a estas emociones y se dejan influenciar para tomar decisiones. (De Long
et al., 1990)
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Aunque los racionales se aprovechan de esta situacion, al lograr identificar
correctamente si los rendimientos son positivos o negativos, corren el riesgo
de que los no informados, lleven el mercado a la baja, sin corregir su situacion.
Por lo tanto, los inversionistas informados, siguen la misma posicién que sus
contrarios, dadas las expectativas que tienen, causando que el mercado finan-
ciero tenga rendimientos negativos por el pesimismo.

Para De Justo (2023), los sesgos financieros pueden ser diversos:

« sesgo de ilusion de control y de exceso de confianza (establece que
los agentes creen que tienen todo bajo control e incluso, que pueden
influir en el resultado de sus decisiones, aunque realmente no tengan
ningun tipo de influencia sobre ellas).

« sesgo de presente (establece que los agentes tienden a primar la
felicidad instantnea frente a la futura), sesgo de aversion a las pérdidas
(evidencia el hecho de que los agentes ante una pérdida y una ganancia
de la misma magnitud tienen mds en cuenta la pérdida).

«  sesgo de contabilidad mental (establece que los agentes econdmicos no
perciben el dinero con el mismo valor en funcién de su procedencia).

« el efecto rebano (efecto que se desencadena cuando la mayoria de los
agentes se comportan de una misma manera o toman la misma deci-
sién irracional).

Como se vio en el capitulo 2, algo que afecta las decisiones que las personas
toman en su rutina diaria, y sin darse cuenta de ello, son los sesgos cognitivos.
Tras ser estudiados, se retoman algunos ejemplos de los sesgos mas comunes
dentro del dmbito de la inversion, cuyo impacto puede ser perjudicial tanto
para los agentes inversores como para los diferentes mercados:
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Cuadro 5.3.

Sesgos cognitivos en la inversion y sus ejemplos

Sesgo Ejemplo
Varios grupos de inversionistas confian en obtener
Nacional excelentes rendimientos de acciones empresariales de

su pais de origen, pese a tener calificaciones bajas.

Improbable favorito

Una persona invierte todos sus ahorros en
criptomonedas sin considerar el riesgo por la
volatilidad de éstas.

Anclaje

Sin investigar antecedentes ni proyecciones, un
inversor compra acciones al precio més reciente que
vea dentro del mercado, importando poco lo caro
que estén.

Aversion miope a las
pérdidas

Una persona que da sus primeros pasos en el mercado
de acciones se asusta porque “perdié dinero” en un
mes cuando la inversidn la realiz6 a dos afos.

alcanzar el equilibrio

Efecto de Elinversionista toma en cuenta los pagarés y otros

disposicién documentos por cobrar como ganancias inmediatas.
Silos bonos gubernamentales caen a tal punto de

Necesidad de generar pérdidas, los agentes se arriesgan a invertir

al doble en ellos, para recuperar el capital inicial por
mas que conlleve al riesgo de obtener més pérdidas.

Los bancos vuelven a ofrecer hipotecas a individuos
subprime, alegando que “ahora si son tiempos

Representatividad S . L
mejores” y no volverd a pasar algo similar o peor ala
crisis de 2008.
Una persona piensa que invertir en CETES es
Falacia del jugador sinénimo de pérdida segura, aun cuando la tasa de

rendimiento le puede generar ganancias.

Fuente: elaboracién propia.
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Los inversores se enfrentan a desafios psicolégicos debido a los sesgos cog-
nitivos. Algunos son excesivamente optimistas, mientras que otros se inclinan
por un pesimismo acérrimo. Esta lucha interna se refleja en el mercado, donde
las fuerzas de la oferta y la demanda se enfrentan para encontrar un equilibrio.
Cuando los mercados de valores muestran una tendencia a la baja se presentan
oportunidades de compra para los inversionistas racionales; el panico y la in-
certidumbre entre aquellos que no actian de manera racional pueden llevar a
caidas de precios atin mas pronunciadas.

Esta situacién puede resumirse en palabras de Keynes (1936): “El merca-
do puede permanecer irracional més tiempo del que usted puede permanecer
solvente”. Es asi que las bolsas de valores operan bajo un velo de incertidumbre,
pues pronostican el comportamiento de las acciones y los rendimientos de los
portafolios de inversiones, al no poder conocer con exactitud el valor futuro
de éstas.

V. LA MENTALIDAD DE LOS INVERSIONISTAS

Todos los agentes no piensan de la misma manera, aunque vivan el mismo con-
texto y compartan el mismo mercado, pues cada inversionista piensa diferente
de acuerdo con su edad, metas, experiencia y tolerancia al riesgo, entre otros
factores que determinan su perfil para invertir (CONDUSEF, 2022).

Los inversionistas desean ganar beneficios todo el tiempo con base en sus
decisiones realizadas en tiempos veloces para satisfacer sus metas de cartera.
Aunque, los sesgos cognitivos, como se ha visto, pueden afectar a la vision del
inversor, por lo que deben de saber manejar su racionalidad limitada.

Ante ello, ;Cualquier persona puede llegar a ser un agente inversor? Por
supuesto que si. No es necesario estudiar finanzas con la intencién de invertir
en diferentes mercados, inicamente hay que saber identificar los momentos
idoneos para realizarlo sin dejarse llevar por pensamientos causados por la in-
certidumbre y la escasa informacion obtenida.

Elinversionista promedio tiene diversas perspectivas para evitar la influen-
cia de sesgos en cada actividad financiera:
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Cuadro 5.4.

Factores tomados en cuenta por los inversionistas

No dejarse llevar por corazonadas ni por fantasias.
Ejemplo: un inversionista que siempre piensa en hacer

Objetividad . . Y
) crecer su dinero rdpido y facil estd condenado ala
bancarrota.
Tener una mente fria y ser fuerte ante los tiempos de
Prudencia incertidumbre o angustia. Ejemplo: no vender acciones
cuya tendencia de valor va en caida.
Aprovechar las oportunidades cuando se presentan y no
Control bloquearse por pensar en los temores. Ejemplo: comprar
al miedo titulos baratos cuando todos los vendan, sin miedo a lo
que suceda en el futuro.
Enfocar las inversiones en instituciones o empresas que
Solid crean e incrementan su valor de compra en un plazo
olidez . . . . .
determinado. Ejemplo: invertir en acciones de un banco
que cuenta con la capacidad de recuperarse de una crisis.
No realizar inversiones en un solo mercado para evitar
Diversificacion | posibles pérdidas. Ejemplo: un inversionista diversifica
de cartera su cartera de inversién con acciones, bonos y CETES de
diferentes mercados.
Aprender de la experiencia de inversionistas
Consulta profesionales, asi como investigar en fuentes confiables
profesional los casos de éxito. Ejemplo: un inversor busca asesoria

profesional para distribuir su inversion en varios activos.

Fuente: elaboracién propia con base en la informacién de Escudero (2020).

Los factores de los inversionistas son el primer paso para comenzar a in-
vertir. Sin embargo, pese a que el control de los sesgos es aplicable para to-
dos, la dindmica de la inversion va a depender de cada perfil de los agentes.
Es decir, asi como las personas piensan diferente cuando buscan una pelicula
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para ver, los inversionistas tienen caracteristicas peculiares que los diferen-
cian de otros, obteniendo carteras personalizadas con base en sus objetivos
a corto y largo plazo.

;Alguna vez te has preguntado qué tipo de inversionista eres? A
continuacion, se exponen los tipos de inversores con base a las funciones que
sean solicitadas en sus entornos:

Cuadro 5.5. Tipos de inversores

Segun la Prefiere obtener una menor ganancia a cambio de
aversion al | Conservador | menor riesgo. Busca rentabilidad fija a largo plazo. Ejem-
riesgo plos de inversiones: CETES y bonos gubernamentales.

Opta por obtener una rentabilidad en funcion al riesgo
asumido. Invierte en la misma proporcion en activos

Moderado . . . . . .
fijos y variables. Ejemplos de inversiones: acciones de

empresas e instrumentos de deuda.

Busca inversiones con riesgos altos para obtener mayo-

) res ganancias. Especula con frecuencia en activos con

Agresivo . . . ] .
renta variable. Ejemplos de inversiones: criptomonedas

y titulos de renta variable.

Segun el Representa a una empresa o grupo de crédito para

sujeto de o diversificar una cartera de negocio moderada basado
Institucional

inversion en la consultoria de profesionales. Ejemplos: fondos de
deuda y bienes inmobiliarios.

Realiza inversiones de manera auténoma e individual,
. estableciendo sus propios patrones de rentabilidad,

Particular . i . .
riesgo y plazos. Ejemplos: fondos de inversiéon de deuda

y CETES.

Segun el Se enfoca en disefiar propuestas para un mercado en
objetivo
dela

inversion rias primas.

L. especifico con el objetivo de que su empresa entre en
Estratégico . . . .
competencia en dicho sector. Ejemplos: divisas y mate-

Observa diferentes mercados con el fin de generar re-
Financiero tornos positivos a favor de su empresa. Ejemplos: bonos
cuponados y fondos de inversién multiple.
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Segun la Tiene relacion de parentesco con el fundador de Ia
forma de empresa. Utiliza pequenias cantidades de capital a corto
operar Familiar plazo para invertir y obtener una buena rentabilidad

dentro de los primeros meses de su fundacion. Ejem-
plos: CETES y bonos gubernamentales.

Posee una amplia visién de negocio para invertir en
empresas de corto recorrido. Realiza una inversion

Angel de los . i
. moderada manteniendo contacto constante con el dia a
fiegocios dia de la empresa. Ejemplos: fondos de renta variable e
instrumentos de deuda.
Se especializa en proyectos familiares cuya meta busca
Ofici incrementar su patrimonio a largo plazo. Ademds de
p C,ifla capital h'quido, invierte en activos como negocios o
amiiat patrimonio inmobiliario. Ejemplos: bienes inmobilia-
rios y afores.
Busca potenciar el crecimiento de una empresa median-
o te la venta de participaciones para obtener ganancias de
Capital riesgo

la inversion realizada. Ejemplos: titulos de renta variable
y acciones empresariales.

Fuente: elaboracion propia.

Con estos perfiles, los movimientos especulativos por parte de cada inver-
sionista regulan el mercado de acciones. No obstante, los sesgos vistos ante-
riormente, influyen en cémo los inversores toman decisiones. En el siguiente
apartado se abordard como se procesan las inversiones desde la mente.

VI. INVERSIONES EN EL CEREBRO

Las personas toman diversas decisiones financieras no 6ptimas, ya que el ce-
rebro atn no estd desarrollado para ello. Los individuos comienzan a elegir
racionalmente a partir de los tltimos 1000 afos a la fecha, ya que la evolucién
cerebral inicialmente se ejecutd con redes neuronales simples. Es inevitable no
sorprenderse, por consiguiente, acerca del comportamiento irracional de los
inversionistas. ; Cémo funciona la mente al respecto?
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Para entender las finanzas conductuales hay que revisar primero coémo estd
estructurado el cerebro. El cerebro humano tiene tres “sistemas”: el primero
corresponde al tallo cerebral, el cual controla funciones corporales como la
digestion y respiracion; el segundo consta del sistema limbico, encargado de
los sentidos, instintos y emociones. Y finalmente estd la corteza cerebral, en-
cargada de la memoria, aprendizaje y razonamiento.

El cerebro durante el proceso de inversion hace que las neuronas envien
senales eléctricas que provocan un juicio entre la razén y lo emocional para
evaluar el riesgo que conlleva el rendimiento. Al entrar en escena las ganancias
y las pérdidas se activan diversas partes del cerebro, como la corteza cerebral,
donde reside lal16gica, y el sistema limbico, hogar de las emociones primarias.

El efecto de la ganancia es la satisfacciéon mdaxima, debido a la secrecion de
oxitocina, manteniendo una sensacion de bienestar. Para el caso contrario, si
ocurre una pérdida financiera, resulta ser muy dolorosa, porque esta situacién
la procesa la parte encargada del dolor en el sistema cerebral; una de estas areas
es la amigdala. Si una persona tiene dafada la amigdala, no tendra miedo a
tener pérdidas, pero recurrirdn frecuentemente a elegir decisiones con altos
riesgos financieros.

Por otra parte, la confianza del inversionista modifica el contexto financiero
de los mercados de activos, ya sea por una falta de confianza o por un exceso
de la misma. Una mayor confianza puede conducir a burbujas inflacionarias,
que conllevan a futuras crisis (Michailova y Schmidt, 2016). A continuacién,
se exponen algunos ejemplos de ello.

La crisis de los tulipanes, ocurrida en el primer tercio del siglo XVII en Pai-
ses Bajos, caracterizada por la euforia de estas plantas, al tener diferentes tonos
de colores exéticos en sus bulbos a causa de un virus transmitido por un para-
sito llamado pulgén. El tulipan, procedente del Imperio Otomano, se convirtié
en un sinénimo de ostentacion de riqueza en toda Europa, dado el asombro
por los patrones multicolores, ocasionando una fiebre de compras frenéticas a
precios exorbitantes. Es conocida por muchos como la primera gran burbuja
econdmica en la historia.

Para la década de 1620, el precio por un bulbo de tulipén era de 1000 flo-
rines, mientras que el salario promedio anual se pagaba en 150 florines; como
era de esperarse, la sociedad neerlandesa estaba dispuesta a dejar sus trabajos
con tal de invertir en el cultivo y la compraventa de tulipanes, pues significaba
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la puerta hacia la riqueza eterna. Hacia 1635, la locura superaba al mismo cielo,
en ese entonces a tal punto de venderse un bulbo a 6000 florines o intercam-
biarlo por una mansién lujosa en Amsterdam.

La situacion especulativa sigui6é en crecimiento hasta convertirse en un
producto negociable a futuro, pues los tulipanes s6lo eran de temporada y el
tiempo de espera para la floracion era de 7 anos, conllevando varios riesgos.
Ante ello, se comenzaron a vender por anticipado, en lugar de esperar varios
afos para negociar en su momento, cimentando los primeros pasos para los
futuros financieros.

Sin embargo, la cruda realidad llegé a partir de 1637 cuando la burbuja es-
peculativa “estall6”, es decir, ya nadie podia pagar un excesivo precio por un tu-
lipan, lo que provoco la caida masiva de su costo. El desinterés de tener bulbos
de tulipan, asi como el incumplimiento de contratos futuros, desencadenaron
un sinfin de bancarrotas y pnico por parte de los neerlandeses, llevando a la
quiebra la economia de Paises Bajos.

En este tltimo caso se presento el sesgo del improbable favorito, pues la
persona que compré un bulbo a un precio exorbitante no le import6 qué tan
caro estuviera el tulipin y no midi6 las consecuencias que le trajo, al no poder
venderlo a un mayor precio del que pagé. Ademas, el sesgo de anclaje también
particip6 dentro del comportamiento de los compradores, al dejarse llevar por
la informacién del dltimo precio de compra, el cual era més caro.

Por otra parte, la crisis financiera de 1929 ha sido catalogada como una de
las peores pesadillas econémicas en toda la historia; su causante fue la locura
por la adquisicién masiva de créditos y bonos con la confianza de volverse ricos
algtn dia. La calidad de vida estadounidense era perfecta durante casi toda la
década de 1920, tras el boom econdémico derivado del final de la Primera Gue-
rra Mundial, pues Estados Unidos increment6 su produccién nacional para
abastecer a los paises aliados.

Ante ese escenario, las acciones de la Bolsa de Valores de Wall Street comen-
zaron a ser atractivos para la gente que no era inversionista, al tener altos ren-
dimientos a precios accesibles; ademds las personas demandaban créditos para
adquirir muebles, electrodomésticos y automoviles, entre otros objetos valio-
sos, por lo que la calidad de vida estadounidense era “maravillosa”.

Pero la excesiva circulacidn de créditos y deuda entre inversionistas, empresa-
rios y obreros comenzaria a mostrar las consecuencias fatales a partir del jueves
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24 de octubre de 1929, cuando se produjo una caida histérica en la bolsa de Wall
Street. El panico entre los corredores y los clientes comenzé a generarse progre-
sivamente, aunque los bancos inyectaron dinero al mercado de valores para con-
trarrestar los efectos del jueves negro y hacer que los activos volvieran al alza.

La calma dur6 poco, pues para el martes 29 de octubre del mismo ano, la
bolsa volvié a registrar una caida mds fuerte y la burbuja especulativa reven-
t6 en todas las instituciones bancarias de ese pais. La desgracia social por el
martes negro se vio reflejada en la quiebra de empresas, los altos niveles de
desempleo y de pobreza, asi como en constantes suicidios por haber perdido
todo. Aquellos anos felices en Estados Unidos terminaron en una catéstrofe.

Esta recesion tuvo efectos internacionales, afectando a todo el mundo (en
especial, a los paises devastados por la guerra, como Alemania) y se mantuvie-
ron constantes hasta el inicio de la Segunda Guerra Mundial, momento en el
que la fabricacién de armamento e insumos se dispar, causando que varias
economias en el mundo tuvieran impactos por este suceso.

Nuevamente, el anclaje hizo acto de presencia ante los inversionistas, al no
investigar los antecedentes de la excesiva subida de precios de las acciones;
ademds el efecto manada imperd en la sociedad estadounidense en medio de la
fiebre por los créditos y bonos gubernamentales, pues nadie se queria quedar
fuera de la moda para obtener ganancias sin mucho esfuerzo.

Otro ejemplo es la crisis de las hipotecas subprime del 2008, causada por la
sobrevaloracion de activos basura de casas y la confianza extrema por parte de
los bancos ante créditos otorgados a personas no candidatas a merecerlo. Se
considera como la recesion mds grande en sus tltimos cien afios después de la
gran depresion.

Como parte de una recuperacién econdmica tras los ataques a las Torres
Gemelas en 2001, la Reserva Federal de Estados Unidos ofertd bajas tasas de
interés de hasta 1% para incentivar a los consumidores a invertir en titulos de
deuda. Las hipotecas tuvieron mayor demanda hasta el punto en que los ban-
cos comenzaron a generar mas préstamos bancarios para el mercado inmobi-
liario de alto riesgo, pero era ignorado debido a que se pensaba que siempre se
podian pagar y, de ocurrir un impago, los seguros solventarian el restante.

Para controlar la inflacién se incrementaron las tasas de interés, por lo que
los pagos de hipotecas aumentaron; aun asi las instituciones siguieron otorgan-
do créditos sin la necesidad de comprobar ingresos o investigar su historial a
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quienes lo solicitaban. De pronto, entre 2006 y 2007 los individuos comenza-
ron a dejar de pagar sus deudas por ser inalcanzables y los bonos presentaron
bajos valores en los mercados financieros.

El pénico financiero lleg6 en 2008 cuando estalld la crisis, siendo la decla-
racion de bancarrota del Banco Lehman Brothers y las acciones de sociedades
hipotecarias obtuvieron bajisimas calificaciones bursitiles. De esta manera, la
crisis se convirti6 en global ante la falta de créditos, por lo que varios gobiernos
optaron por inyectar dinero a sus economias desde la banca central o naciona-
lizar sus bancos.

Claramente se puede observar la presencia del sesgo retrospectivo porque los
inversionistas y los bancos no aprendieron de las lecciones que la crisis de 1929
otorgd. Incluso, el sesgo de representatividad tiene un buen ejemplo en este caso,
ante la creencia de vivir tiempos mejores y que ahora si, nada iba a salir mal.

Por su parte Bermejo (2021) concluyé que el avance de la neurociencia
de la economia estd cambiando la forma de percibir los mercados financieros
y muchos de los comportamientos poco racionales de los mercados. En este
sentido, existe una transformacién que contradice la creencia tradicional de
que los mercados son eficientes, los precios son determinados inicamente por
la oferta-demanda y que los seres humanos somos racionales capaces evaluar
todas las opciones antes de tomar una decision.

Con estas experiencias se deja en claro que muchos inversionistas ignoran
los antecedentes que originaron estas crisis, considerando que los errores co-
metidos en el pasado no se volverdn a realizar. Sin embargo, los sesgos cogniti-
vos hacen posible lo contrario. Estos procesos cotidianos pueden resumirse en
la siguiente frase de uno de los pioneros en la neuroeconomia:

VII. LA IMPORTANCIA DE INVERTIR

“Las personas creen que conocen mds de lo que realmente saben”
(Kahneman, 2011)

Ahora que se han adquirido conocimientos acerca de las inversiones y se com-

prenden las caracteristicas de los agentes involucrados, es apropiado detenerse
a reflexionar sobre este tema, ya que la vida de un inversor puede cambiar con

193



FINANZAS, ECONOMI'A, PSICOLOGIA Y SU RELACION EN LA TOMA DE DECISIONES

base en sus decisiones tomadas. Incluso, desde el momento en que una perso-
na desea comenzar a dar sus primeros pasos en el d&mbito, obtiene otra vision
de sus metas y logros.

La inversién financiera es importante porque permite que los ahorros de
una persona puedan crecer debido a los intereses que se suman en lugar de res-
tarlos como en los créditos (BBVA, 2022). En ese sentido, el habito de invertir
supone cumplir una meta establecida a largo plazo, ya que puede lograrse mas
rapido que ir ahorrando, pues el valor del dinero actual no serd el mismo den-
tro de 20 afos (Villa, 2021).

Los agentes inversores mds exitosos comenzaron su camino en el dmbito
con pequefias inversiones, pero su éxito no hubiera sido posible sin la audacia
de seleccionar los momentos indicados para comprar y/o vender activos, asi
como el manejo de sus emociones para decidir y el conocimiento de los me-
jores bonos para adquirir. El tiempo, la confianza y la practica son elementos
esenciales que definen el progreso de un inversionista.

Tomando como ejemplo, dos mejores amigos (sujeto A y B) de 24 afios
desean comprar para cada uno, el mismo automoévil con el fin de desplazarse
a los lugares que ellos quieran. El precio de hoy del carro es de $108, 000.00,
sin embargo, disponen de $80, 000.00 y necesitan buscar opciones para reunir
mds dinero, aparte de trabajar. El primero decide invertir parte de su salario y
dinero ahorrado en Certificados de la Tesoreria (CETES) y fondos de inver-
sién con un buen interés para un periodo de un afio; en cambio, la otra persona
opta por seguir ahorrando durante el mismo espacio de tiempo parte de sus
ingresos y guarda su dinero en casa.

Al pasar ocho meses, el sujeto A logra reunir los $28, 000.00 que le faltaban
para comprar el automévil, puesto que sus inversiones le pagaron buenos ren-
dimientos y sigui6 una rutina de decisiones analizada sin sesgos y con ayuda de
un profesional para que se volvieran acertadas. De esta forma A logré su meta
de comprar su coche antes de lo previsto. Por otro lado, el sujeto B s6lo pudo
ahorrar $10,000.00 y no le alcanzaria el tiempo para comprar su carro dentro
de cuatro meses porque tal vez el precio de la agencia incremente o sea descon-
tinuado por otro modelo mas caro.

Como se ha observado en el capitulo, la inversién es una actividad que in-
volucra los conocimientos y la experiencia de los agentes, pero también sus
emociones y su comportamiento ante diferentes situaciones. Un excelente
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inversionista es aquel que sabe manejar sus sentimientos y es capaz de hacer
frente a los sesgos cognitivos de su mente.

Es importante aprender de los momentos histéricos para no cometer los
mismos errores realizados en su época, pues el exceso de confianza ante esce-
narios de fantasia nunca caduca y forman parte de los cimientos de las crisis
econdmicas. Asimismo, las consultas a expertos fomentan una mejor prepara-
cion para quienes desean invertir.

Cualquier persona puede convertirse en un inversionista y no necesita gran-
des capitales para iniciar en esta actividad, pero quienes comprendan mejor su
dindmica experimental y emocional con prudencia obtendrén los resultados
deseados para cumplir sus objetivos.

5.3 DEUDA

“El problema no es lo que uno no sabe, sino lo que uno cree que sabe estando equivocado”
George Soros (2015)

“Nada de deudas; nada de préstamos. En la casa que depende de deudas y préstamos se
introduce una especie de esclavitud, cierta cosa de mal cariz que previene”
Henrik Johan Ibsen (1828-1906)

Las deudas, créditos u obligaciones monetarias son parte de la cotidianidad
desde el inicio de la vida; donde se adquieren compromisos que deben ser pa-
gados en un plazo determinado, ya sea por el préstamo de un amigo, familiar,
por tarjeta departamental o de crédito, etc. Estas deudas se tienen en diferentes
momentos: al comprar un auto en financiamiento, una casa con un crédito hi-
potecario, una sala a meses sin intereses, etcétera.

El término “crédito” tiene su origen en el verbo latino “creer”, el cual esta
relacionado con la idea de tener confianza, desde esta perspectiva, el crédito
representa el derecho de un acreedor para recibir de un deudor una cantidad
especifica de dinero u otro recurso, con la expectativa de ser reembolsado en el
futuro. Un crédito se otorga a una persona u empresa (persona fisica o persona
moral) a un determinado plazo, una vez pagado el dinero que se debe, la deuda
es cancelada.
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Desde el principio de la historia la deuda ha tenido un impacto en el cere-
bro, siendo diferente a una obligacion financiera que es comprometida a pagar,
es una emocion que surge a través de las relaciones personales que han existi-
do, partiendo de reacciones quimicas que suceden en el cuerpo al momento de
confiar en el pago futuro de la otra persona.

El capitulo en un inicio relata una breve historia del origen del crédito, pero
desde la perspectiva de las emociones con sus implicaciones cerebrales, en
segunda parte se explican las razones del porqué el individuo tiene a consu-
mir involucrando las emociones, en la tercera parte describe las implicaciones
emocionales que se tiene el preferir consumir de forma inmediata, en cuarto
lugar las repercusiones que tiene sobre el bienestar mental y, por tltimo, se
abordaran maneras de poder cambiar patrones de pensamiento para ayudar a
una mejora en la adquisicién de deuda.

1. EL ORIGEN DE LA DEUDA, éOBLIGACI(l)N FINANCIERA O UNA EMOCION?

El antropélogo David Graeber (2012) describié el proceso de intercambio a
partir de la revolucién agricola, aproximadamente en el ano 8000 aC, cuando
surgen los primeros excedentes de produccidn, siendo otorgados como un fa-
vor a los miembros de la manada, pero que implicitamente debian regresar de
forma igual o similar. Sin embargo, no existia ninguin contrato que avalara el re-
greso de este excedente, con sus respectivas consecuencias en caso de incum-
plimiento, era realmente una emocién albergada en el cerebro, lo que hacia el
cumplimiento de este “contrato”. Este tipo de intercambios que predominaron,
estaban basados en la confianza.

Posteriormente, se empezaron a emitir los primeros papeles de deuda, los
cuales servian como unidad de cambio entre compradores con la confianza de
que, al momento de liquidar la deuda, el acreedor recibiria un pago compara-
ble en mercancias con lo emitido en el papel. Estos documentos pasaban de
mano en mano como método de cambio, considerdndose una de las primeras
monedas existentes.

Al momento de analizar cdmo estas précticas fueron las primeras formas de
intercambio entre las comunidades, se observan diversas caracteristicas asocia-
das al comportamiento del individuo, como confianza, contexto, cultura, as-
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pectos psicoldgicos, entre otros. Empero, la confianza es un sentimiento com-
plejo que tiene una base quimica que la neurociencia atin puede desentranar.

En un estudio que examiné un modelo neurolégico de confianza realizado
por Zak y Kugler (2011), se descubrié una relacién entre la confianza y los ni-
veles de oxitocina cuando se controlan las circunstancias del comportamiento.
La liberacién de oxitocina activa un circuito cerebral conocido como HOME
(Human Oxytocin Mediated Empathy en inglés), el cual desencadena la empatia.

Este ejemplo detallado de la relacién que existia entre la creacién de la deu-
day la confianza (con sus implicaciones cerebrales), podria ser el primer acer-
camiento que se tiene entre las emociones con el crédito.

II. cQ_U]é' EMOCIONES INFLUYEN AL MOMENTO DE ADQUIRIR UN CREDITO?

Cuando una persona se ve ante una toma de decisién (econdmica, familiar,
etc.), no s6lo afecta el razonamiento o el conocimiento que tenga sobre la si-
tuacion. Estudios revelan que las emociones aprendidas y las experiencias vivi-
das son los principales factores que impactan nuestras decisiones financieras.
(Martinez-Selva et al., 2006; Lempert y Phelps, 2015). Es por esto que en este
apartado se abordaran algunas emociones y sus respectivos sesgos que podrian
ocasionar adquirir una obligacion financiera.

Daniel Kahneman, economista, psicélogo y Premio Nobel de Economia
en 2002, establecio al exceso de confianza como “la exageracién inconsciente
de las habilidades personales y conocimientos generales de los lideres de ne-
gocio, asumiendo que seran capaces de controlar las consecuencias de situa-
ciones dificiles” (Kahneman y Tversky, 1979). Esto lleva a una sensacién falsa
de seguridad al sobrevalorar sus capacidades reales y descuidar la evaluacion
completa de la situacidn, sus resultados y consecuencias. Por este efecto de
sobreconfianza se utilizan mecanismos de endeudamiento de ficil acceso, pero
elevado costo, tales como las propias tarjetas de crédito, por lo que se accede a
multiples fuentes de endeudamiento que contribuyen poco a la creacién real
de un patrimonio de largo plazo, contrario a ello son deudas de largo plazo
como el crédito hipotecario las que si generan un beneficio.

Otro aspecto que nos lleva a minimizar la probabilidad de acontecimientos
negativos y sobreestimar la probabilidad de acontecimientos positivos, es el
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sesgo cognitivo de exceso de optimismo. Un estudio fundamental sobre este
tema (Sharot, 2011) encontré que cuando se les pregunté a individuos men-
talmente sanos sobre la probabilidad de que ocurrieran eventos que pudieran
suceder en un mes proximo (por ejemplo, recibir un regalo, quedar atrapados
en el tréfico, etc.), ellos predijeron que los eventos positivos eran mas proba-
bles que los eventos negativos o neutrales. Sin embargo, en realidad la pro-
babilidad de que ocurrieran eventos positivos, negativos y neutros era muy
similar. El exceso de optimismo distorsiona nuestra forma de imaginar el fu-
turo, constituyendo una anomalia tipica respecto a los supuestos sobre como
los individuos proyectan escenarios futuros para tomar decisiones del modelo
econdmico estandar.

El'sesgo de incertidumbre podria modificar la toma de decision de una per-
sona al momento de analizar si obtendrd un crédito o no, Tversky y Kahneman
(1973) fueron los primeros en destacar que cuando se hacen pronésticos o
juicios en situaciones de incertidumbre, las personas tienden a no seguir cal-
culos probabilisticos o teorias estadisticas para hacer predicciones. En su lugar
se basan en observaciones limitadas, que a veces producen juicios razonables,
pero también pueden llevar a errores sistemdticos significativos. El sesgo po-
dria estar relacionado con el comportamiento de individuos ante la incerti-
dumbre, como fue el estudio realizado por Bravo Sarmiento y Lalinde Bonilla
(2020) en la que describen las conclusiones a las que se llegaron, respecto a
estudiantes y sus emociones, dependiendo de las decisiones tomadas en sus
estudios. Aquellos que no perciben incertidumbre en su situacién financiera
pueden experimentar sentimientos positivos al decidir adquirir deudas, lo que
puede generar emociones como satisfaccion y felicidad. Existe una relacién
inversa entre estos dos sentimientos y el grado de incertidumbre, con un 90%
de correlacion en el caso de la satisfaccion y un 79.8% en el caso de la felicidad.

El heuristico de familiaridad podria dar la sensaciéon de seguridad al indi-
viduo, debido a que ante un problema podria abordar de la misma manera en
que ha abordado problemas similares en el pasado para alcanzar un resultado
predecible y similar. Este principio se aplica al momento de adquirir produc-
tos que nos resultan conocidos y también explica por qué tendemos a igno-
rar aquellos que nos resultan desconocidos. Esta regla resulta especialmente
practica cuando las personas se enfrentan a una amplia variedad de opciones
y necesitamos tomar decisiones rapidas. Cual fue el resultado del estudio por
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parte de Guo y Zhang (2020) en cémo la historia que ha tenido la marca puede
influenciar en los compradores al momento de adquirir unos audifonos. Estos
resultados indican que cuando se presenta nuevamente el auricular con infor-
macion sobre la marca, los sujetos experimentan cambios en la asignacion de
sus recursos de atencion debido a la historia previa de la marca en el video.
Este proceso puede estar vinculado al manejo de la carga perceptual y cogni-
tiva del objetivo. Los resultados del cuestionario revelaron que la postura de
los compradores hacia la marca mejoré después de ver el videoclip en compa-
racién con antes. Esto demuestra la singularidad de la historia de la marcay su
capacidad para atrapar eficazmente el interés de los compradores y aumentar
su actitud positiva hacia la marca.

Los seres humanos también toman decisiones de compra influidos por si
serd de agrado para las personas en el entorno, debido a que el individuo es un
ser social, requiere de apreciacion por parte de las personas mas préximas a él,
influidos por el heuristico de aceptacién. De tal manera que se podrian realizar
compras pensando no sélo en la utilidad-precio del producto, sino también en
la aceptacion que tiene la marca sobre la sociedad.

Uno de los sesgos emocionales més curiosos es conocido como el efecto
dotacion, el cual conlleva a valorar més aquello que ya se posee en compara-
cién con lo que no. Un ejemplo es como en el ambito del marketing se apro-
vecha este efecto mediante la entrega regular de cupones, ya que les propor-
cionan a los consumidores una parte del producto o servicio o se les ofrece
un descuento, lo cual aumenta la predisposicion de los consumidores a gastar
dinero en la marca, incluso si implica acumular deudas.

111. ;POR QUE LA GENTE SE ENDEUDA?

Al momento de explicar por qué la gente se endeuda surgen distintas descrip-
ciones econdmicas que brindan una idea, tales como los bajos ingresos que
sélo permiten la compra de productos de alto valor a través de créditos, la
mano de obra explotada mal remunerada e informal que no permite ni siquie-
ra entrar a la banca tradicional, la inflacién en los productos provocado por
pandemia del Covid-19, las preferencias en las diversas canastas de consumo
dependiendo de su utilidad, etcétera.
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Por el lado, de la psicologia se podria dar una respuesta con la pirimide de
Maslow, una teoria que trata de explicar la motivacion y la conducta humana
a través de las necesidades del ser humano, al categorizarlas como niveles, en
los cuales para poder desarrollar y subir al siguiente nivel, se tiene que haber
satisfecho el nivel actual. El primer nivel siendo las necesidades fisioldgicas que
cualquier persona tendria que cubrir para poder sobrevivir, el siguiente nivel es
la seguridad, que brinda solidez con el entorno al realizar actividades comunes,
pasando al nivel de afiliacién, siendo aquellas necesidades que responden al
afecto social, después sigue el nivel de reconocimiento que tiene que ver conla
autoestima y, por ultimo, el nivel superior denominado como autorrealizacion
cuando ya se ha crecido en todos los aspectos. (Maslow, 1943)

Si bien no se desmiente ni la teoria econémica cldsica ni la pirdimide de
Maslow, se observa que no siempre las personas se comportan como se les
ensend que deberian hacerlo, mds bien son resultado de sus propios contextos.
Algunas personas se endeudan no por un bajo ingreso o por el costo de la mer-
cancia, o de la misma manera primero cubren algunas necesidades en un nivel
de arriba, antes de completar las del anterior en la pirdmide. En este apartado
se describe el porqué sucede esto si va en contra tanto de lal6gica de la psico-
logia como de la economia.

Diaz et al. (2020) expresan que existen dos conjuntos de factores los que
determinan la existencia de altos niveles de endeudamiento; por un lado, fac-
tores desde el punto de vista de la oferta, como créditos muy costosos debido
al alto nivel de riesgo, asi como de demanda (escasos ingresos y capacidad de
pago de la poblacién). Por otro lado, se encuentran los factores internos y ex-
ternos de los paises, por ejemplo, el escaso desarrollo del sistema financiero al
interior de ellos, o bien la situacién de endeudamiento publico son aspectos
que determinan el sobreendeudamiento de los hogares.

1v. CIRCUITO DEL SISTEMA DE RECOMPENSA
Bajo una perspectiva evolutiva, este circuito se ha implementado como un sis-

tema de aprendizaje rdpido. Cuando un animal realiza un comportamiento o
una accion que le lleva al éxito o sentir bienestar, posteriormente buscard esas
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sensaciones realizando comportamientos similares que puedan provocar esas
emociones mas rdpidamente. Este mecanismo evolutivo ayuda a los animales
a desarrollar comportamientos mds eficaces para la supervivencia, la caza, la
reproduccion u otros fines.

Se han identificado dos sistemas que participan al momento de tomar de-
cisiones: El sistema limbico y el sistema dopaminérgico-mesencefilico, los
cuales entran en funcionamiento cuando una decisién conlleva una remunera-
cién instantdnea. Estas estructuras se activan en relacién con la actualizacién
temporal de los impulsos. Otras regiones cerebrales asociadas a procesos cog-
nitivos mds conscientes y al control de las decisiones, como el cortex parietal
posterior y el cortex prefrontal lateral, también se activan en estas situacione
(McClure et al., 2004; Li et al., 2011; Lempert y Phelps, 2015).

El sistema de recompensa se asocia con la obtencién de gratificaciones de
forma inmediata, lo que puede llevar a las personas a adquirir bienes a crédito
sin considerar plenamente el costo implicado. Esto se evidencia en los siguien-
tes ejemplos:

En una investigacion realizada por la Universidad Catélica de Salta en 2021
se buscaba explicar las razones sobre la perpetuidad de la pobreza en ciertas
zonas, incluso cdémo ha acrecentado con el correr de los afios. Para esto se ob-
servé durante 6 meses a una familia (dos padres y dos hijos) que percibe bajos
ingresos (menores a lo estipulado en Argentina por la linea de pobreza), como
eran administrados a la hora de realizar pagos o compras en distintas mercan-
cias. Como conclusion se descubre que la adquisicion tanto de una moto como
de teléfonos celulares de marca (a través de endeudamiento con intereses altos)
fueron aquellas percibidas con mayor satisfaccion, siendo éstas las que cubren
las necesidades de afiliacién y reconocimiento, aunque de la misma manera
fueron las que disminuyeron el poder de compra o la posibilidad de ahorrar
a largo plazo. Resulta notable que el consumo de ttiles escolares para el inicio
a clases (la fase inicial del proceso) haya generado principalmente emociones
negativas, como aburrimiento, enojo y desagrado. Esto sugiere que las situa-
ciones relacionadas con la toma de decisiones fueron estresantes. Por tltimo,
la adquisicién de mercancias que influyen en cubrir necesidades fisioldgicas y
de seguridad tuvo un impacto significativo en la satisfaccion, pero por debajo
de las otras dos descritas en los puntos anteriores.
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v. LA GENETICA

En 2014 un equipo de investigacion de la Universidad de California en San
Diego y la Escuela de Economia de Londres (De Neve y Fowler, 2014) realizd
un estudio en el que examinaron los datos genéticos de mas de 12, 000 jévenes
de entre 18 y 26 afios que participaron en el Estudio Longitudinal Nacional
de Salud Adolescente. El objetivo principal era examinar la relacion entre el
endeudamiento por tarjetas de crédito y una variante genética conocida como
monoaminooxidasa (MAO-A).

La MAO-A es una enzima que degrada neurotransmisores como la sero-
tonina y la dopamina en partes del cerebro que regulan la impulsividad y la
capacidad cognitiva. Los alelos' del tipo menos eficiente de este gen, es de-
cir, aquellas variantes que ocasionan una menor produccién de MAO-A en
las células cerebrales, se han asociado con una variedad de comportamientos
impulsivos y adictivos, asi como con la falta de responsabilidad. Por lo tanto,
los economistas han identificado especificamente MAO-A como un candidato
principal para estudios genéticos mas detallados relacionados con el compor-
tamiento econdémico.

Los resultados mostraron que poseer uno o ambos alelos MAO-A del tipo
menos eficiente desde el punto de vista transcripcional aumenta en un prome-
dio del 4% la probabilidad de reportar deudas con tarjeta de crédito. Estos re-
sultados indican que los modelos de comportamiento se favorecen al integrar
la variacion genética y que los economistas deben considerar las consecuencias
para el bienestar de una posible discriminacién por parte de los prestamistas
en funcién del genotipo. Aunque son resultados preliminares y requieren mds
investigacion para verificar y comprender mejor la asociacion especifica identi-
ficada, este estudio representa un paso importante hacia una comprensién més
completa de las variables genéticas que repercuten en la conducta financiera.

Otro estudio realizado por Crongqyvist y Siegel (2015), en el que analizaron
el comportamiento de una gran muestra de gemelos idénticos y mellizos, en-
contraron que las diferencias genéticas explican alrededor del 33 por ciento
de la variacién en las propensiones al ahorro entre individuos. Determinando

! Alelo: una de dos o mas versiones de una secuencia de ADN (una base tnica o un segmento de
bases) en una ubicacién genémica determinada. (NHGRI, 2024)
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que cada individuo nace con una predisposicion genética a un ahorro especifi-
co, comportamiento que no desaparece a lo largo de la vida, al contrario de la
crianza de los hijos, cuya contribucién en la propensién al ahorro no tiene un
impacto de por vida.

Aun cuando los gemelos idénticos comienzan temprano en la vida exhi-
biendo comportamientos de ahorro muy similares, durante el desarrollo de
sus vidas sus comportamientos de ahorro a menudo divergen. El entorno fa-
miliar durante el crecimiento, particularmente el nivel de riqueza de la familia,
influyen en las predisposiciones genéticas hacia un comportamiento de ahorro
particular, siendo que mientras el entorno sea mas favorable, mds pronuncia-
dos seran los efectos genéticos.

También al explorar por qué el comportamiento del ahorro tiene una base
genética, encontraron que el ahorro estd genéticamente correlacionado con
el incremento de los ingresos, el tabaquismo y la obesidad. Sugiriendo que el
componente genético del comportamiento del ahorro refleja diferencias gené-
ticas entre los individuos respecto al autocontrol.

Por otra parte, hasta marzo de 2022, un equipo de la Universidad John Ho-
pkins consiguio escribir el 8% restante del genoma humano que aun era desco-
nocido, descubriendo més de 2, 000 genes y unos 2 millones de variaciones en
el ADN. Ademis de ello, aunque ya se habian registrado la mayoria de los genes
del ser humano, los cientificos siguen desconociendo cudl es la funcién de gran
parte de ellos, porlo que la investigacion de los factores genéticos que influyen en
el comportamiento financiero de los individuos atiin se encuentra en una situa-
cién temprana, que requiere de muchos mds estudios para conocer el verdadero
impacto de los genes en la toma de decisiones financieras (Pellicer Roig, 2023).

Aunado a ello, conforme se desarrollan estas investigaciones, también se
plantean nuevas cuestiones éticas y politicas importantes, ya que una deter-
minacién precisa de genotipos que los estudios hayan concluido que ejercen
una influencia negativa en la responsabilidad o capacidad de pago de los indivi-
duos, posibilita la discriminacion por parte de las instituciones de crédito. Ge-
nerando, si no se regula, que las instituciones sélo decidan aprobar las solicitu-
des de crédito a aquellas personas que hayan demostrado tanto poseer como
no, ciertos genes o sus variaciones. Por lo que para proteger alos consumidores
serd necesario establecer politicas que protejan la privacidad genética y eviten
la discriminacién de los individuos dependiendo de su genotipo.
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A pesar de los problemas sociales y éticos que pudiera generar el estudio
de las interacciones entre la genética y el comportamiento financiero, en defi-
nitiva, la inclusién de la informacién genética proporcionara una perspectiva
adicional y enriquecedora de cémo ésta influye en el comportamiento de los
individuos, permitiendo el desarrollo de un modelo econémico del comporta-
miento mds cercano a la realidad.

V1. GENERO

Existen diferentes perspectivas entre hombres y mujeres al momento de to-
mar decisiones financieras como lo son el consumo, el ahorro y la inversion.
Situacién que se puede apreciar con mayor claridad en la actualidad, donde las
mujeres constituyen alrededor del 50% de la poblacién mundial, componien-
do un enorme mercado a explotar por empresas de todos los dmbitos, ya que
ahora las mujeres abarcan la mayoria de las compras de los consumidores y
poseen un poder adquisitivo mds elevado que en la antigiiedad.

De acuerdo con Deloitte, actualmente, las mujeres son responsables del
89% de las decisiones de compra, mientras que para Boston Consulting Group
esta cifra es del 80%. Por su parte, Nielsen, empresa lider en anilisis de datos,
determiné que para 2028 las mujeres influyen en el 75% del gasto discrecional
del planeta, lo que las convertir4 en las mayores influyentes del mundo (Caba-
llero Cortés, 2024; Cazcarra, 2023).

En una encuesta realizada por el banco digital N26 de Espana, en la que se
encuest6 a méds de 16, 000 mujeres en cinco mercados europeos, se descubri6
que las mujeres europeas ahorran un 15% més que los hombres europeos, pero
invierten un 29 % menos de sus ingresos mensuales que los hombres, ya que
prefieren dejar su dinero en el banco en lugar de invertirlo. Lo que resalta una
posible aversion al riesgo como el factor determinante, sobre todo, teniendo
en cuenta que el 43 % de las mujeres encuestadas consideran que la seguridad
financiera y el patrimonio a largo plazo son sus principales prioridades. Y que,
sélo el 23 % dice que su objetivo primordial es hacer crecer su dinero réapida-
mente (N26,2022).

Esta informacién nos revela que existen diferentes perspectivas entre los
hombres y las mujeres al momento de tomar decisiones sobre su dinero, indican-
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do que las mujeres poseen una mayor aversion al riesgo que los hombres, cuyas
causas aun requieren estudios por determinar, ya que una investigacion realizada
en 2021 por investigadores de la Universidad Rosalind Franklin (EEUU) de-
termind, luego de tres décadas de investigacion, que apenas existen diferencias
entre los cerebros de los hombres y las mujeres, difiriendo ligeramente y no por
razones de sexo o género, sino debido al tamafio del cerebro. El cerebro de las
mujeres result6 ser un 11% mds pequefio que el de los hombres, en proporcién a
su tamano corporal, debido a las diferencias sexuales en altura y tamano, lo que
también repercute en la proporcién de materia blanca respecto a la gris, ya que
concluyeron que a mayor tamafo cerebral, existe una mayor proporcién de ma-
teria blanca/gris, conectividad intrahemisférica versus interhemisférica, ademas
de volimenes corticales y subcorticales regionales. Sin embargo, cuando hom-
bres y mujeres fueron emparejados por tamano de cerebro no mostraron diferen-
cias en estas proporciones, lo que demostr6 que las diferencias cerebrales se ba-
san en gran medida en funcién del tamano del cerebro, independientemente del
sexo o incluso de la especie. Y como el volumen cerebral difiere enormemente
entre las diversas poblaciones, no se pudo determinar un marcador universal que
distinga los cerebros de hombres y mujeres en toda la especie humana, porlo que
las diferencias de sexo en el cerebro resultaron ser mintsculas e inconsistentes,
explicando tan sélo el 1% de la varianza total, lo que también refut la idea que
se tiene desde hace tiempo sobre el comportamiento de los hemisferios cerebra-
les, donde se creia que en el hombre dependiendo de la actividad que tiene que
realizar utiliza el hemisferio derecho o izquierdo, y no los dos simultineamente,
mientras que en el caso de la mujer, ambos hemisferios podian actuar de manera
conjunta a lo hora de tomar decisiones (Eliot et al., 2021).

VII. DEUDA Y SALUD MENTAL

La deuda que en un inicio era una emocién de confianza hacia otra persona,
se fue transformando cada vez mds a una obligaciéon monetaria que es la que
actualmente ofrecen las instituciones a través de créditos. Las empresas de co-
branza suelen centrarse en obtener el pago a toda costa sin comprender que la
empatia y la humanizacién en el trato al cliente son claves para lograr el com-
promiso de pago e incluso la fidelizacion. Sin embargo, para las personas que
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estan atravesando por una situacion de deuda, un enfoque de este tipo puede
afectar negativamente su salud mental (Richardson, ef al., 2022).

Un estudio realizado en Estados Unidos con més de 8,400 adultos jovenes
encontrd una relacién preocupante entre la deuda financiera con el bienestar
mental y fisico. La investigacion, realizada en el ano 2013 como parte del Estu-
dio Longitudinal Nacional de Salud Adolescente (Add Health), revel$ que las
personas con una deuda financiera alta en relacién con sus activos disponibles
tienen una mayor percepcion de estrés y depresion, ademds de una peor salud
general autoinformada y una presion arterial diastélica mas alta. Estas asocia-
ciones siguen siendo significativas cuando se controla el estado socioeconémi-
co previo, la salud psicoldgica, fisica y otros factores demograficos.

Otro estudio realizado en Inglaterra en el Reino Unido (Richardson et al,,
2013) dio como conclusién una relacién clave, las personas endeudadas son
mads propensas a desarrollar un trastorno mental, asi como las personas con
un trastorno mental tienen mds probabilidades de tener una deuda. Los adul-
tos endeudados poseen un mayor riesgo de padecer trastornos como ansie-
dad, depresién y problemas de suefio, siendo tres veces mds propensos a sufrir
un trastorno mental comun que aquellos sin deudas. Los participantes que se
encuentran atrasados en todas sus cuentas tienen una mayor probabilidad de
sufrir trastornos mentales, independientemente del tipo de deuda que tengan.
Lo que se agrava en aquellos participantes que ademds presentan comporta-
mientos adictivos como drogadiccidn, alcoholismo o ludopatia.

Una deuda puede contraerse por diversas razones, entre las mas comunes
destacan:

1. Una emergencia
Por adquirir un bien o servicio como auto, casa, television, educacion,
etcétera.

3. DPor inversién para financiar una idea, un proyecto empresarial, creci-
miento profesional, etcétera.

4. Por protecciéon como adquirir algin tipo de seguro, etcétera.

Sin embargo, muchas de estas personas tienen problemas para solventar sus

compromisos monetarios, por lo que esto conlleva a un estrés financiero pro-
vocado por la falta de recursos.

206



FINANZAS, ECONOMfA, PSICOLOGIA Y SU RELACION EN LA TOMA DE DECISIONES

Un estudio de la Universidad Northwestern realizado por Sweet et al. (2013)
ha descubierto una conexién preocupante entre la deuda y la depresion. La in-
vestigacion reveld que las personas con altos niveles de deuda tienen un mayor
riesgo de sufrir sintomas depresivos y de estrés, encontrdndose un aumento del
13.3% en los sintomas depresivos por cada 10% de incremento en el total de la
deuda personal, ademds de un aumento del 11.7% en el nivel de estrés percibido.
El estudio también menciona que el 69% de la poblacién en Estados Unidos que
tiene niveles altos de deuda presentd un aumento en los sintomas de depresion.

La investigacién de Sweet mostrd que los individuos con niveles altos de
deuda poseen una mayor presion arterial diastdlica. Los participantes del estu-
dio con deudas experimentaron un aumento clinicamente relevante de 1.3 uni-
dades enla presion arterial diast6lica. El aumento de la presion arterial diastoli-
ca es un componente de riesgo para enfermedades cardiacas y otros problemas
de salud. Un incremento de dos unidades en la presion arterial diastélica esta
relacionado con un aumento del 17% en el riesgo de desarrollar hipertension y
un aumento del 15% en el riesgo de sufrir un accidente cerebrovascular.

Los problemas de salud mental son una realidad alarmante a nivel mundial.
Segtin datos de Willis Towers Watson (2023), empresa de gestién de riesgos,
corretaje de seguros y asesoria, uno de cada cinco empleados en América La-
tina tiene bajo bienestar emocional y uno de cada nueve empleados reportan
bajo bienestar en todas las dimensiones (fisico, financiero, emocional y social).
En México, la situacion es aun mds preocupante, de acuerdo con Escampa, ins-
titucion especializada en soluciones de crédito personal, alrededor del 50 por
ciento de la poblacién mexicana padece estrés financiero, y al menos el 37.5
por ciento de los trabajadores sufren estrés debido a un alto nivel de endeuda-
miento (Milenio Digital, 2024).

En definitiva, los estudios muestran informacién concluyente sobre los
impactos contraproducentes en la condicién mental de los individuos que
ocasiona el endeudamiento excesivo. El estrés, la ansiedad y la depresion son
comunes entre aquellos que enfrentan dificultades financieras y deudas abru-
madoras. A su vez, estas complicaciones de salud mental pueden dificultar aun
mis la capacidad de las personas para manejar sus finanzas de manera efectiva,
ademads de ocasionar enfermedades cardiacas y de otros tipos, por lo que las
personas endeudadas necesitaran solicitar mds dinero para tratarse, creando
asi un ciclo negativo o perjudicial de deuda y enfermedades.
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Por tanto es importante abordar la interrelacién entre la deuda y el bienes-
tar mental mediante enfoques integrales que combinan intervenciones finan-
cieras con apoyo psicolégico y social. A su vez es prioritario la promocién de
politicas publicas que fomenten una mayor educacion financiera, evitando que
las personas caigan en practicas crediticias desfavorables. Lo que propiciard un
mayor bienestar financiero y emocional, ademds de una sociedad mas equita-
tiva y saludable.

VIII. MODIFICACIONES NEURONALES PARA MANEJAR LA DEUDA

Para ilustrar la relevancia de estos patrones cognitivos se exponen dos casos.
En el primer caso, un individuo con un modo de vida lujoso se encuentra en
una situacién de sobreendeudamiento debido a la prioridad de mantener su
estilo de vida (Kappel et al.,, 2010). Esta realidad, si bien aparenta ser més co-
mun en paises en vias de desarrollo, también se observa en paises desarrollados
como Estados Unidos.

En el segundo caso, una persona con un ingreso equivalente al salario mini-
mo tiene la creencia de que no puede ahorrar debido a que sus recursos no son
suficientes para cubrir sus necesidades bésicas. Estima que no puede planificar
aquello que no posee (dinero) y que no requiere aprender a gestionar sus in-
gresos, sino que unicamente necesita un aumento.

En los dos escenarios, se observa una falta de planificacién financiera, se
evidencia una incomprension de las oportunidades y riesgos financieros, y se
manifiestan comportamientos inadecuados y justificaciones externas para la
situacion actual. En este sentido, surge la pregunta: ;Es posible modificar la
conducta financiera?

Bajo Hervas (2014) expone el potencial del neuroaprendizaje para opti-
mizar el desarrollo cerebral. Afirma que este enfoque permite mejorar las fa-
ses que intervienen en el aprendizaje, incluyendo, el razonamiento, manejo de
emociones y almacenamiento de informacion. Facultades que pueden condu-
cir a un mejor manejo de la deuda, ya que pueden ayudar a identificar estrate-
gias efectivas que se traducen en habilidades financieras y la promocién de un
comportamiento econdémico saludable.
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En definitiva, el neuroaprendizaje ofrece una perspectiva fascinante sobre
cémo el cerebro se adapta y cambia en respuesta a experiencias y estimulos,
incluido el manejo de la deuda. Lo que permite desarrollar intervenciones di-
sefiadas para mejorar la toma de decisiones financieras y reducir el riesgo de
endeudamiento excesivo.

Por tanto implementar el neuroaprendizaje desde la infancia es fundamen-
tal para sentar las bases de unas habilidades financieras saludables y promover
un manejo responsable del dinero a lo largo de la vida, ya que la infancia es la
etapa mas fundamental del desarrollo cerebral. Durante este periodo el cere-
bro experimenta un crecimiento y una plasticidad sin precedentes.

Las experiencias que viven los nifios en esta etapa tienen un impacto signi-
ficativo en la estructura y el funcionamiento del cerebro, lo que a su vez deter-
mina su capacidad de aprendizaje, comportamiento y salud mental a lo largo
de su vida. Mientras que cuando ya se ha alcanzado la madurez neuroldgica
en los adultos, es mucho mds desafiante modificar los patrones de conducta
o hébitos, sobre todo en cuanto a educacién financiera se refiere, ya que a los
adultos les resulta dificil hablar sobre sus ingresos, nivel de endeudamiento o
reconocer que su condicion actual es causada por sus propias decisiones.

En conclusién, el neuroaprendizaje representa una poderosa herramienta
para comprender como el cerebro humano adquiere, procesa y retiene infor-
macion. Al estudiar cémo se forman y modifican las conexiones neuronales
en respuesta a la experiencia o el aprendizaje, se pueden identificar las estrate-
gias mds efectivas para desarrollar, ampliar o mejorar la gama de habilidades,
incluidas las financieras. Por tanto, entrenar el cerebro para potenciar habitos
financieros saludables, aprovechando la plasticidad, asi como la capacidad del
cerebro de desarrollar nuevas conexiones y circuitos en funcién de las necesi-
dades financieras, puede ayudar a conseguir tanto una mayor estabilidad finan-
ciera como bienestar emocional.
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CAPITULO 6.
PLAN DE VIDA

"Aquel que tiene un por qué para vivir se puede enfrentar a todos los cémos”
Friedrich Wilhelm Nietzsche

1 ahorro, inversion y deuda son elementos esenciales para la planificaciéon

de un proyecto de vida, al desempenar un papel indispensable en proce-
so del logro de metas personales a lo largo del tiempo, donde el ahorro es el
primer paso hacia la estabilidad financiera, permitiendo acumular los fondos
necesarios para hacer frente a imprevistos y establecer una base segura para
el futuro. A partir de este ahorro, la inversién se convierte en una estrategia
clave para aumentar el capital y lograr metas mas ambiciosas, como adquirir
una vivienda, asegurar la educacion de los hijos o planificar la jubilaciéon. No
obstante, cuando los ahorros no son suficientes para alcanzar estos objetivos, la
deuda puede ser una opcién viable para acelerar su cumplimiento, siempre que
se gestione con responsabilidad. Un plan de vida bien estructurado equilibra
estos tres aspectos, garantizando que las decisiones financieras estén en sin-
tonia con las metas personales, y evitando asi el riesgo de un endeudamiento
excesivo que pueda poner en peligro el bienestar a largo plazo.

Alo largo de los capitulos se ha insistido en la importancia que tiene el rea-
lizar elecciones racionales y planeadas. Obviamente, reconociendo que estaran
mediadas por sus propios recursos psicoldgicos (Ej. relaciones con los diver-
sos agentes econdmicos, bienestar subjetivo, locus de control, autoconcepto,
orientacién al logro y estrategas de enfrentamiento) y factores contextuales
(Ej. movilidad social, nivel de ingresos, escolaridad); asi como, procesos cog-
nitivos, como reglas o sesgos y se ejecutan cuando existe baja motivacién, baja
capacidad para comprender el mensaje, cuando los elementos externos del
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mensaje son muy llamativos, entre muchos. El psicélogo social, Leén Mann
agrega los problemas que implican las decisiones trascendentes. Por ejemplo,
la naturaleza de los procesos mentales anteriores y posteriores a la eleccion, el
enfrentamiento, establecimiento de las preferencias entre las alternativas dis-
ponibles y el de la dindmica de compromiso que ancla una eleccién en una red
de demandas sociales y personales que dificultan un cambio de decisién.

El presente capitulo se centrard en describir y explicar lo que cominmente
conocemos como plan de vida (PV). Tradicionalmente, lo asociamos con el
reconocer y elaborar metas con alguna temporalidad y disefar estrategias para
alcanzarlas. Donde, cada persona, decide cudles son sus metas profesionales y
financieras en el corto, mediano y largo plazo. En este sentido, el PV son planes
de accién con pasos a seguir y plazos, una estructura que permite encauzar
las acciones hacia las metas que una persona desea cumplir para alcanzar el
florecimiento humano y calidad de vida. En ese sentido, debemos partir que
cada persona, tiene el derecho de elegir sus propias decisiones. Al igual, de-
bemos comprender que tomar decisiones es algo que todos y todas debemos
aprender a hacer. Finalmente, practicar los pasos del modelo racional. Siendo
la obtencién de informacidn, predecir el éxito, enlistar ventajas y desventajasy
evaluar la decision.

Cabe destacar que el PV ha sido entendido de varias maneras, segun sea el
contexto y el propdsito con el que se emplee. Se puede conceptualizar como
tictica que las personas pueden implementar en su vida, como parte de un
camino trazado, apoyado de metas, objetivos e incluso alternativas. La integra-
cién de estos puntos es vital para el bienestar individual y el desarrollo perso-
nal, estd ligado ala superacion de carencias y deficiencias en la vida de una per-
sona que, por naturaleza, trata de perseguir un peldafio més alto al que podria
estar acostumbrado desde su nifiez.

Actualmente, el proyecto de vida se desenvuelve dentro del dmbito de la
psicologia positiva, la cual se enfoca primordialmente en el bienestar humano;
en este sentido estd compuesto por una serie de estrategias que toman como
base los recursos personales, expectativas y necesidades, que, a su vez, permi-
tan un espacio reflexivo en el que individualmente se identifiquen las inconfor-
midades y den paso a replantear nuevas metas y objetivos. Al tener claro esto
se moldea su actuar en el presente, donde cada accién acerca un paso mds a
conseguir la proyeccién deseada en el futuro.
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Diversos autores, como Puget, Bernstein y Laplanche (1989), mencionan
que existen diversos factores que impactan las decisiones de las personas. Al-
gunos son: la integridad, el contexto social, cultural, econémico, histérico, en-
tre otros, que son ejes fundamentales para la superacion del ser. Al respecto,
Krakov y Pachuk (1998) mencionan que los diferentes espacios psicoldgicos
otorgan una representacién mental distinta (ver cuadro 6.1).

En cambio, el Consejos Estatales de Poblacién (COESPO) en 2020 explica
que el proyecto de vida ejerce la funcién de direccionar y estructurar metas y
aspiraciones personales para alcanzar la autorrealizacion, donde su objetivo es
afrontar cambios inesperados, desarrollando las capacidades pertinentes para
tomar decisiones de forma coherente y responsable que permitan alcanzar el
proyecto de vida deseado. Considerando que nada es estatico, sino que se pue-
de ir modificando y adecuando a lo largo de curso de vida, es decir, que no
es lineal, lo que implica que se deben buscar estrategias, previendo multiples
escenarios que permitan sortear y superar dificultades que pueden afectar.

Cuadro 6.1
Espacios psicologicos

Espacio Descripcion

Intrasubjetivo | Es el espacio donde sale a relucir el ‘yo), es toda relacién impulsi-

va que tiene que ver con uno mismo; el deseo es un ejemplo.

Intersubjetivo | Es el espacio que mds se relaciona con la representacién in-
consciente y de todo aquello que se mueve en él. La manera no
consciente en la que se interpretan tratados y acuerdos.

Transubjetivo | Aqui yacen interpretaciones fisicas y sociales del mundo externo.

Fuente: elaboracién propia con base Krakov y Pachuk (1998).

Estos son los tres espacios psicoldgicos en los cuales una persona se desa-
rrolla de manera inconsciente. Las respuestas a los distintos estimulos de la
vida diaria tendrdn lugar en cada uno de éstos, ya que son los que tratan de ex-
plicar el donde tienen lugar y el porqué de ello, ademds de dar una explicacion
ala psique de cada individuo.
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Aunque existen psicélogos de la escuela psicoanalista y demds neopsicoa-
nalistas, como R. Kaés y J. Puget, los cuales se han dado la tarea de renombrar
estos tres espacios, segun sus perspectivas y formaciones tedricas. No obstante,
son aceptados por todo el gremio académico, gracias a la facilidad en la que se
pueden clasificar las interpretaciones de las acciones y respuestas, que si bien,
no llegan a ser tan minuciosas para ciertos casos, la realidad es que no existira
un solo caso que no pueda llegar a estar en uno de los tres espacios.

Enla psicologia social y de la personalidad, existe un marco explicativo para
los proyectos de vida y que hoy en dia continda siendo util. Nos referimos
al marco analitico sobre proyecto de vida (Personal Projects) de Little, B. R.
(1983), el cual sefiala que el mejor predictor de la satisfaccién global o finan-
ciera es el cumplimiento de las metas que establecemos las personas. La mane-
ra en la que se ha medido es a través de enlistar diversos proyectos personales,
los cuales pueden ser comunes a un grupo en particular. Enseguida, la misma
persona los jerarquiza y se califican con base en diferentes indicadores como
son grado de importancia, estado de cumplimiento actual, perspectiva de
cumplimiento actual esperado, satisfaccidn, control, apoyo y disfrute, dificul-
tad, visibilidad, iniciacion, estrés, adecuacién del tiempo, resultado, identidad
propia, visién de los demds, congruencia de valores, impacto positivo, impacto
negativo, progreso, desafio, y absorcién. Finalmente, se califican en una escala
que va de 0 a 10 puntos. Lo anterior ha sido 1til para elaborar perfiles de pla-
neacion en escenarios de orientacioén educativa o laboral.

Otra aproximacion es la utilizada en entrenamiento psicoldgico con una
orientacioén cognitiva conductual para entrenar habilidades sociales. Existen
multiples autores que han definido habilidades sociales. Por ejemplo, Argyle,
Bandura, Caballo, Ferniandez-Ballesteros y Carrobles y Roca, entre otros. Sin
embargo, un autor que sobresale ha sido Goldstein et al., (1989) quienes la de-
finieron como un conjunto de capacidades particulares para el establecimiento
de relaciones interpersonales positivas. Para ello, elaboré una taxonomia que
las agrupa en seis grupos:

Grupo I: Habilidades sociales bdsicas

Aqui se incluyen habilidades relacionadas con establecer iniciar una conversa-
cién y mantener sus relaciones interpersonales, ya que evalta el saber escuchar,
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iniciar y mantener una conversacion, el cémo formular una pregunta, dar las
gracias, presentarse, presentar otras personas y al hacer cumplidos.

Grupo II: Habilidades sociales avanzadas

Se dirigen hacia el establecimiento de la responsabilidad, la facilidad de ayuda
al préjimo y la cortesia. Este evaltia el pedir ayuda, participacién, el dar y seguir
instrucciones, disculparse y el don de conviccion.

Grupo I1I: Habilidades relacionadas con los sentimientos

Hace énfasis en el control emocional y reconocimiento de los sentimientos
hacia los otros, es decir, reconocer como los demds influyen en nuestras emo-
ciones, es emocionalmente estable, conociendo las debilidades y fortalezas
expresando sentimientos. Este evalta el saber conocer los propios sentimien-
tos, el saber expresarlos y el poder comprender los sentimientos de los demas,
expresar afecto, resolver miedo, autorrecompensarse y enfrentarse al enfado de
los demas.

Grupo IV: Habilidades alternativas a la regresion

Interesa conocer el manejo de las emociones, evitando conflictos y de ma-
nera asertiva de tal manera que evalan el pedir permiso, compartir algo,
ayudar a los demds, negociar, emplear el autocontrol, defender los propios
derechos, responder a las bromas, evitar los problemas con los demds, como
entrar en conflictos.

Grupo V: Habilidades para hacer frente el estrés

Se agrupan habilidades dirigidas hacia tolerancia a la frustracién, manejando
por ejemplo un fracaso, tiene madurez afectiva lo que puede hacer que sepa
tomar decisiones e incluso ser resiliente. Este grupo evalia la forma de sobre
llevar las habilidades de formular y responder a una queja, demostrar depor-
tividad después de un juego y resolver la vergiienza y arreglarselas cuando le
dejan de lado, defender a un amigo, responder a la persuasion, responder al
fracaso, enfrentarse a los mensajes contradictorios, responder a una acusa-
cion, prepararse para una conversacion dificil y al hacer frente a las presiones

del grupo.
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Grupo VI: Habilidades de planificacién

Es un grupo de habilidades orientadas hacia el saber plantearse objetivos, orga-
nizados, concluye proyectos, culmina sus trabajos para llegar a las metas traza-
das. Este grupo evalua el desarrollo de habilidades como la toma de decisiones
realistas, discernir la causa de un problema, el establecer un objetivo, determi-
nar las propias habilidades, recoger informacion, resolver los problemas segun
su importancia, la toma eficaz de una decision y el concentrarse en una tarea
en especifico.

En resumen, las habilidades sociales son un conjunto de competencias que
permiten la comunicacién y las interacciones con los demds de una manera
funcional, contribuyendo al establecimiento de relaciones interpersonales
saludables. En los dltimos anos la investigacién de las habilidades sociales en
dominio econémico-financiero es importante, porque se ha podido evidenciar
que de no saber planear la inversion, gasto, ahorro, etc., genera problemas con
las relaciones con sus agentes socializadores (Ej. personas con su entorno tan-
to individual, pareja, familiar, escolar, laboral, etc.). Finalmente, los estudios
con diversas poblaciones de nifos, jovenes y adultos han puesto de manifiesto
que la carencia de habilidades sociales condiciona la salud mental, favorece
la aparicién de estrés y trastornos del estado de animo en la totalidad de los
dominios de desarrollo.

Enseguida se muestra la secuencia de pasos de las habilidades de planea-
cién para la toma de decisiones financieras y econémicas:

6.1 FIJACION DE OBJETIVOS O ESTABLECER UN OBJETIVO

La fijacion de objetivos vista desde la perspectiva psicoldgica-social es la parte
donde se integra la direccion y rumbo fundamental de la persona, en el margen
de sus metas y objetivos, asi como sus deseos de obtener un beneficio indivi-
dual o colectivo, permitiendo crear un punto de convergencia de los tres espa-
cios mencionados (ver cuadro 6.1).

Las decisiones que cada persona llegue a tomar sobre el camino que quiera
emprender en la vida, con base en sus deseos y metas, mds alld de la manera en
que llegaron a generarse, llegan a dar un vistazo al trasfondo y a la formacion
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de la persona ya que, como tal, siguen siendo sistemas psicolégicas que relatan
los sentidos fundamentales de la persona, tanto materiales como impalpables,
yendo desde un contexto de vinculos materiales como relaciones espirituales
de existencia, donde ambas tratan de generar un nivel de armonia en el que
la persona se sienta basta y satisfecha, en medida que ellalo desee o requiera.

El concepto de sociedad se ha transformado a lo largo de los dltimos 150
anos, sufriendo cambios desde la cosmovision de cada autor, hoy en dia el tér-
mino “sociedad” va mds alld de la individualidad; de esta manera, se forja un
criterio de la participacion social como agentes econdmicos dentro de un siste-
ma global, aunque desde una perspectiva neuroldgica, a través de la cual ahora
puede asimilarse de una manera muy distinta y llegar a corregir el comporta-
miento general dentro del mismo.

Todo ello es el parteaguas de este capitulo y en especifico de este tema,
ya que al tener una percepcion generalizada sobre la influencia de los factores
neuronales dentro de un desarrollo econémico sano para todos, en conjunto
con laidea que se llega a tener desde pequenos sobre qué es lo que se busca en
la vida de adultos, desde bienes materiales, como lo puede ser el hogar, algun
negocio, el trabajo de los suenos e incluso la formacién familiar, se puede ge-
nerar un criterio légico, razonable pero sobre todo bien estructurado de lo que
se planea llegar a lograr.

Empezando a ver todo desde una visiéon neuroeconémica debemos ser
conscientes de la manera en la que actuamos como agentes econémicos, en
primer lugar no son personas plenamente conscientes de él alrededor, to-
mando como referencia al reconocido economista Richard H. Thaler, él ex-
plica como la teoria microecondmica tiene ciertos “errores” o imprevistos
que no le permiten ser tan exacta como desea, ya que pasa por desapercibido
algunos factores y variables como las caracteristicas de la conducta, sesgos
en los procesos de decision o incluso factores de personalidad, que dado la
naturaleza de los mismos se entiende que la variabilidad de cada uno de ellos
va de persona en persona, y emitir una clasificacion o reglas sobre el cémo se
toman las decisiones puede incluso llegar a pecar de soberbia.

Thaler, al igual, tiene una visién bastante objetiva del Homo economicus ra-
cional, sabiendo que el principal deseo de éste es la maximizacion del benefi-
cio, diciendo que los procesos neuronales a través de los cuales llegan a decidir
algo sean mucho més complejos de lo que parecen, llegando incluso a tomar
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subdecisiones que parecen llegar a notar una manera de ser cuantificables o
medibles de ninguna forma. El espectro de variables que llegan a intervenir en
todos estos procesos es tan vasto que puede llegar a parecer imposible acunar
una metodologia que nos permita leer el comportamiento humano.

Otros economistas como John M. Keynes y Thorstein se unieron a la critica
del Homo economicus, diciendo que éste carecia de naturaleza humana como
social al mencionar que no puede existir una persona o agente comun, corrien-
te, que tenga completa la informacién al alcance de su mano, estariamos ha-
blando de una sociedad utépica con informacion perfecta y asimétrica, donde
también destacan la incertidumbre, racionalidad limitada al instante de tomar
decisiones econdmicas en lugar de confiar en un hombre racional consciente
de las circunstancias plenas que envuelven sus decisiones, mostrando que el
conocimiento perfecto no puede existir.

Si bien no existe algo que expliqué el porqué queremos o deseamos algo
material conciso sin importar cudl sea el caso, si existen respuestas del deseo
de algunos objetos por mera naturaleza humana. La fijacién de objetivos en
la vida de una persona responde a una necesidad de pertenencia y seguridad,
dichas necesidades se ven resueltas, coloquialmente, con la familia y el hogar,
siendo ambas el nicho donde se llegan a sentir comodos o seguros.

En la circunstancia de los hombres, la masculinidad es la que los guia a to-
mar la rienda de una familia, desde crearla por cuestiones de reproduccién na-
tural hasta cuidarla y llenarla de todas las amenidades posibles. En el caso de
las mujeres existe un sentido de resguardarse, donde el sentirse protegidas es
parte de su naturaleza incluso sexual, esto se ha comprobado a lo largo de la
historia incluso con la mayoria de los animales. Donde el predominio mascu-
lino llega a ser atractivo para la hembra mas alld de cuestiones banales, sino de
comportamientos complejos arraigados por la naturaleza.

Para poder dar pie o fijar un objetivo se tiene que responder de manera
desarrollada dos preguntas esenciales:

1. ;Cudl es mi realidad?
2. ;Cudles son mis necesidades?

Como se menciona, parte de lo que se quiere nace de uno mismo desde pe-
]
ueflos, a través de lo que se llega a observar se pueden fijar algunas metas que
)
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pueden variar en la dimensién, magnitud o el tiempo en la que pueden llegar
a ser logradas, cada una de ellas tendrd un mayor o menor nivel de dificultad
segun el caso, pero ahora se centra tanto en la factibilidad de cada uno de estos
posibles proyectos, en la viabilidad econémica y, por supuesto, en un profundo
pero genuino deseo de los mismos.

Cabe destacar que el proyecto de vida para los seres humanos es una estra-
tegia que las personas implementan a su vida como parte de un camino trazado
mentalmente, todo con el fin de plasmarse en un punto de dicho camino con
metas y objetivos fijos. La integracion de estos puntos es vital para el bienestar
individual y el desarrollo personal, esta ligado a la superacién de carencias y
deficiencias en la vida del individuo que, por naturaleza, trata de perseguir un
peldafio mas alto al que podria estar acostumbrado desde su nifiez.

Estudios cientificos, llevados a cabo en diferentes lugares y poblacion, han
demostrado la existencia de procesos intrasubjetivos e intersubjetivos, donde
la integridad y el contexto social, cultural e histérico tienden a ser ejes referen-
ciales para la superacion y reconstruccion de estos mismos ejes.

Para poder responder a estas dos preguntas se debe hacer una autoexplo-
racion y un andlisis personal, poner en tela de juicio el lugar donde cada quien
se encuentra, el entorno fisico, las personas que se encuentran ahi; a su vez se
tiene que pensar en donde se quiere llegar o dirigirse, si bien, el camino no es-
tard trazado a la perfeccion, la realidad es que debemos saber lo que en realidad
buscamos, para ello se debe discernir entre lo que se quiere y lo que se necesita,
aunque pueden llegar a confundirse, la realidad es que uno tiene completa de-
pendencia mientras que el otro es mero placer.

6.2. INTEGRACION DE METAS A CORTO, MEDIANO Y LARGO PLAZO O
DETERMINACION DE HABILIDADES PROPIAS Y CONCENTRARSE EN
UNA TAREA EN ESPECIFICO

Se llega a percibir incluso de manera abrumadora el hecho de pensar en como
se llevan a cabo los planes que llegan a pasar por la mente, mas alld de si se han
decidido a través de un exhaustivo anélisis de las diferentes variables que se de-
ben tomar en cuenta, el simple hecho de fijar algo, pero no tener pies ni cabezas
para esa meta, llega a ser considerado desesperante.
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Por ello, se parte desde la perspectiva neurolégica, donde dichas metas ten-
gan sus raices cimentadas tanto en la légica neuronal como en la légica econo-
mica, donde se trate de prever cada detalle dentro del desarrollo de éste, pero,
sobre todo, una preparaciéon mental y emocional sobre el camino que se llegara
a explorar.

Abraham Maslow, partiendo de una perspectiva humanista, nos habla de
su pirdmide de necesidades, donde lleg6 a explicar y argumentar cémo es que
las personas buscan una satisfaccion plena de todos los dmbitos, recorriendo
un sinfin de acciones a través de las cuales llegamos a una autorrealizacién que
cubra todos los rubros que é] mismo menciona como bésicos o esenciales, to-
mando como punto de partida una visiéon eudaimonica.

Estudios recientes reflejan una mayor incertidumbre por parte de los jove-
nes sobre planes a futuro, dicho nerviosismo va desde el como llevar a cabo
un plan con metas fijas, hasta el hecho de no tener una idea de lo que se puede
llegar a querer, generando una cultura de desapego a planes pero, sobre todo, la
falta de compromiso consigo mismo, generando algunas tendencias fuera de lo
comun nunca antes vistas, tal es el caso del nomadismo moderno, donde es una
nula idealizacién y planeacién de vida, los jovenes tienden a viajar alrededor
de todo el mundo para la experimentacion de nuevas culturas y estilos de vida.

6.3. NUCLEO FAMILIAR

Ligado a los puntos anteriores una parte esencial dentro de nuestro desarrollo
como personas es el nicleo familiar, el cual a través de las generaciones ha te-
nido un desenvolvimiento muy distinto en la sociedad sin importar el pais que
se trate. Un ejemplo claro esla cantidad de descendientes que habia por familia
tan solo un par de generaciones atrds donde, a nivel mundial, siempre habia
existido una tendencia por la creacién de familias bastante grandes en cuanto
al tema de los hijos que llegasen a concebir, hoy en dia esto ha cambiado y ana-
lizaremos a fondo las razones de ello (LeBaron y Kelley, 2021).

El tema de la familia parece ser una gran incégnita para todos, no hay per-
sona por la cual no llegue a pasar por su mente el como idealizar a su familia o
si es que quiere llegar a formar una, estd en nuestra naturaleza el querer repro-
ducirnos, pero en la actualidad se llega a analizar de forma distinta a la que se
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hacia antes, tratando de ver n nimero de factores para crear juicios sobre qué
tan viable es el tener y mantener una familia (Grusec y Hastings, 2015).

Hoy en dia se ha creado un sentido de responsabilidad muy grande entre
los jovenes, en donde al ser cuestionados por su deseo de procrear responden
desde la perspectiva econdmica, argumentando que mas alld del deseo de te-
ner o no hijos, su mayor preocupacion reside en el nivel econdmico que Ile-
guen a tener para la calidad de vida que podrén ofrecer, lo cual muestra que
el comportamiento sin duda alguna ha cambiado de una generacién a otra, al
menos en este aspecto de la vida en las nuevas generaciones.

Finalmente, como conclusidn, es preciso resaltar que el capitulo al centrarse
en el plan de vida, necesariamente tiene que considerar el entrenamiento y pro-
mover las habilidades sociales a lo largo del ciclo vital, el cual tiene resultados
significativos en la socializacion financiera, ya que no sélo aumentan los niveles
de habilidades sociales en sus seis grupos, sino que tienen otros beneficios en la
vida como aprender e instrumentar decisiones racionales. Se estima a mediano
plazo estar en condiciones de organizar un programa de intervencion, el cual
sintetice las bases tedricas expuestas en el libro para elaborar el diseno didactico
y evaluativo, con el objetivo de prevenir, promover y rehabilitar en temas de
finanzas. Las futuras lineas de investigacién pueden llevarse a cabo a partir de
este trabajo. Por otro lado, las implicaciones practicas que tiene la propuesta del
libro es poder concienciar cémo las habilidades sociales de planeacion pueden
actuar como un factor moderador en la toma decisiones financieras. Por tanto,
se recomienda compartir como insumo en los diferentes subsistemas educati-
vos al personal docente para que sean capaces de transferir un conocimiento y
saber desarrollar habilidades sociales en nifios, jovenes y adultos.
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CONCLUSIONES

on la evolucién de la tecnologia, los medios de produccion se transfor-

man, generando nuevas sociedades y mercados, que buscan maximizar
sus beneficios. Esto ha provocado el surgimiento de pensadores econémicos,
es decir, los economistas, quienes a lo largo de los ultimos siglos han moldeado
las estructuras sociales y conformado la sociedad en que vivimos en la actua-
lidad, a través de numerosas politicas que han sido tanto beneficiosas como
contraproducentes.

En la teoria econdmica clasica se presentaba al Homo economicus como el
siguiente paso en la evolucion del ser humano moderno, un agente econémi-
co con acceso a informacién simétrica y perfecta sobre la realidad, cuyo uni-
co objetivo era maximizar su bienestar. Para los economistas clasicos, este ser
funcionaba como un modelo simplificado para analizar y predecir el compor-
tamiento humano en el &mbito econdémico. Consideraban que, aunque la rea-
lidad podia ser mds compleja, el modelo del Homo economicus proporcionaba
una base soélida para comprender muchas interacciones econémicas.

Sin embargo, més de dos siglos después de la llegada del Homo economicus,
las investigaciones mds recientes lo han relegado a una cuestion meramente
tedrica, ya que, como se aprecia, incluso nosotros mismos en el transcurso de
la vida, los seres humanos no siempre tomamos decisiones completamente ra-
cionales, tampoco poseemos informacién completa y absoluta de la realidad,
ni nos guiamos por creencias no influenciadas. Por lo tanto, es mas preciso
definir al humano como un ser irracional, imperfecto, influenciable e incon-
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gruente, que toma sus decisiones por una serie de factores psicolégicos y emo-
cionales, en lugar de racionales.

En este sentido, la relacion entre la economia y la psicologia estd profun-
damente interconectada, ya que, las decisiones que tomamos empiezan con
las senales eléctricas que las neuronas envian para activar las diferentes dreas
del cerebro, para asi provocar un juicio entre la razén y las emociones, que, a
su vez, son influenciadas por creencias y preferencias sesgadas, e informacion
incompleta. Lo que refleja el enorme peso que la psicologia puede tener en
el comportamiento humano, en como se toman decisiones individuales que
influyen en el colectivo y terminan impactando en los mercados.

Esto ha provocado que la economia, tradicionalmente vista como una cien-
cia social que estudia la produccién, distribucion y el consumo, haya evolu-
cionado para incorporar aspectos psicologicos en su andlisis, dando lugar a la
economia conductual. Esta nueva 4rea desafia la nocién del Homo economicus,
reconociendo que los agentes econdmicos son humanos con limitaciones cog-
nitivas, emociones y sesgos que afectan sus decisiones, desde la percepcion del
valor hasta la gestion del riesgo e inversion.

Por su parte, la aplicacion de la psicologia en la economia permite un me-
jor entendimiento de cdmo las personas toman decisiones en situaciones de
incertidumbre y riesgo. Las consecuencias que puede ocasionar en la salud
mental de las personas una mala administracién de los recursos que conlleve
a un alto endeudamiento, las emociones que influyen en el consumo, como el
cerebro y los sistemas de recompensa ejercen dominio sobre las decisiones,
ademds de como otros agentes econdmicos pueden influir en la irracionalidad
del comportamiento.

En el dmbito de las finanzas, la psicologia juega un papel importante en
el comportamiento de los inversores y, por tanto, de los mercados financie-
ros, ya que entran en escena una serie de sesgos cognitivos y emocionales que
afectan las decisiones financieras, como la aversion a las pérdidas, el exceso de
confianza, la falacia del coste hundido y la influencia de las emociones en la
toma de decisiones de inversion. Lo que explica fenémenos como el panico de
mercado o la mania especulativa, entre otros comportamientos irracionales y
sesgados de los inversores.

En conclusidn, la economia, finanzas y la psicologia estdn intrinsecamente
vinculadas a través de la comprension de que las decisiones son tomadas por
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personas con limitaciones psicoldgicas. La integracion de la psicologia en la
economia ha enriquecido la comprensién de los mercados y ha mejorado la
formulacién de politicas que consideran la naturaleza humana. Este enfoque
holistico es esencial para abordar los desafios econémicos contemporaneos y
para promover un desarrollo sostenible que tenga en cuenta tanto la prosperi-
dad material como el bienestar psicoldgico.

RECOMENDACIONES

« Mantenerse alerta ante los sesgos cognitivos ayudard a tomar bue-
nas decisiones, por lo que es indispensable ser consciente, aprender
a identificar los errores o sesgos cognitivos y buscar o enfocarse en
habitos beneficiosos.

«  Altenerhijos se recomienda proveer un ambiente agradable, donde no se
someta al nino a constante estrés para que se creen vinculos de confianza,
asi como el desarrollo de hébitos de salud como patrones de ejercicio, de
alimentacién y de suefio positivos, ya que son factores fisiolégicos que
impactan de manera directa en la personalidad de los individuos.

«  Sino sabe como comenzar a ser responsable financieramente, se reco-
mienda llevar a la practica la pirdmide de Maslow, con la que aprenderds
a satisfacer primero las necesidades basicas antes de satisfacer necesidades
mas elevadas. Lo que te volverd més responsable financieramente.

« Antes de tomar una decision, evaluar si te estds guiando por factores
emocionales o racionales.

«  Existen muchos tipos de inteligencia, no te sientas mal si no sobresalen
en todos.

«  Es esencial tener el control y regulacién de las emociones, para evitar
actuar impulsivamente. Un buen manejo de la inteligencia emocional
promueve en las personas tener mayor conciencia cuando se toman
elecciones, considerando los beneficios o riesgos que cada opcién pue-
de traer consigo.

« Laforma en como las emociones influyen en las decisiones, también
tienen un impacto en los gastos emocionales. Cuando se toman deci-
siones de compras impulsivas. Estos gastos emocionales pueden tener
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un impacto negativo en la estabilidad financiera, especialmente si lleva
alos individuos a endeudarse o a gastar mas de lo que tienen.

«  Tener un proyecto de vida te facilita la fijacién y el cumplimiento de
objetivos, metas, propuestas a corto, mediano y largo plazo. Para reali-
zarlo es importante tener en claro lo que quieres, para ello, tienes que
estar bien emocionalmente y creer en ti.
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