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RESUMEN

Desde la perspectiva de la economia como compatamila neuroeconomia puede
dar a conocer a la teoria econdmica utilizandadeecimientos de los mecanismos del
cerebro. Para entender mejor la contribucién deslaoeconomia, presentamos breves

elementos de introduccién, metodoldgicos y algimeasamientas de las neurologias.

Luego, presentamos la cara bidimensional del fumacioento cerebral, no sin
previamente haber hecho un balance de su pertmermi ayuda de validaciones
empiricas. Este enfoque permitira elaboracioneativas a la importancia de la
automaticidad, las emociones y el emparejamientmnatico en el proceso de
decisiones econdmicas, sugiriendo un menor especi los procesos controlados de

deliberaciones atentas y mayor espacio para los ptocesos.

Se intentara mostrar a continuacion temas compréfsrencias, la toma de decision en
situacion de riesgo e incertidumbre, las prefeemsociales y la teoria comportamental

de los juegos pueden beneficiarse de todos dedgeqriones de la neuroeconomia.

Lo que esta en juego a nivel ultimo de la neuroenta es desarrollar una nueva teoria

de la decision que permitiria reducir la diverganemtre los enfoques normativos de la



teoria econdémica neoclasica y los enfoques desmiptde la economia

comportamental.

El enfoque de la neuroeconomia tiene un caracterdgciplinar y sincrético, pues
integra al mismo tiempo a los investigadores dedarologia, de la psicologia y la
economia. Para los investigadores de la neurologfice nuevas herramientas
conceptuales permitiéndoles estudiar el cerebrdralede otro paradigma; para los
psicélogos y los economistas comportamentales,nesconsecuencia logica de sus
observaciones empiricas, puesto que el comportami@servado se origina
necesariamente a partir del cerebro y no a patialibtracciones matematicas y otras

modelaciones.

Por fin, puesto que la neuroeconomia utiliza ekloey como herramienta de analisis,
incorpora inevitablemente consideraciones evolusias que podrian permitir
comprender mejor : ¢Porqué el comportamiento ga aeveces de la racionalidad
sustantiva, y porqué el ser humano parece asi adoditado entre el orden interno del
espiritu, el orden externo de las interrelacionesiates y el orden ancho de los

mercados ?



INTRODUCCION

Desde el principio de este siglo, investigadoredslistintas disciplinas tales como la
economia, la psicologia, la biologia y las neuri@sgdecidieron agruparse para trabajar
juntos, de modo que hayan iniciado la aparicion wWea nueva ciencia: la
neuroéconomia. Al conectar la decisién a sus satiostmeuronales, la neuroéconomia
permite una mejor comprension del funcionamientaedeebro en los procesos de toma
de decisiones. Asi, la neuroéconomia puede informartoda ciencia del
comportamiento. Asi, en esta memoria, presentam®dbUlisquedas pioneras de esta
disciplina emergente, destacando al paso, su pedia su validacion o su

falsificacion.

En el capitulo 1, explicamos algunos de las ppales herramientas
metodolégicas de las neurologias, asi como alguiels las mas importantes
caracteristicas del funcionamiento de nuestro cereponemos de manifiesto los
conocimientos actuales, la decisibn economica red@user analizada sin tener en
cuenta el papel desempefiado por los procesos atitony afectivos. Por eso,
presentamos un enfoque bidimensional del funcioeatni cerebral, tal como lo

sugieren los economistas comportamentales.

En el capitulo 2, queremos mostrar las razénes ioupellsaron a algunos

investigadores de la neurologia a interesarsegsotebrias econdémicas. Utilizando los
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conceptos de utilidad subjetiva y esperanza detilmlad, mostramos como estas
herramientas conceptuales les han permitido cordpremejor el funcionamiento del
cerebro. Destacamos luego las similitudes entcemtepto de la utilidad subjetiva y el
papel que desempefiarian las neuronas dopaminérmgicda decision. Ademas, al
mostrar como el cerebro llega a formular la angéicion de una recompensa, abordamos
la cuestion de la tentacién y revisamos el papelodeprocesos automaticos en la
decision econdmica. Ponemos de manifiesto a catién que estos descubrimientos
ya supieron recoger la atencién de algunos ecomasnigue las incorporaron a su
modelo. Por fin, abordamos distintos temas sieftjiet@ de estudios de las neurologias,
en particular, la teoria de las preferencias relaay la revision del concepto de la
esperanza de la utilidad. Pretendemos mostrar @nlauweuroeoconomia permite

desarrollar una nueva vision sobre estas teorias.

En el capitulo 3, nos interesamos por las invastimes que combinan las
neurologias y la teoria de los juegos. Mostramasocoonceptos como la racionalidad
del dinero, la estrategia mixta o el equilibrioNi@sh (John Forbes Nash economista y
matematico americano, gano el “ Premio Nobel” dmemia en 1994) pueden servir de
herramientas conceptuales a los investigadore$taets de las neurologias, y como
estos conceptos por otra parte son corroboradosalgonas de sus investigaciones
sobre el cerebro. Pero las neurologias pueden éantdarroborar otros enfoques, en
particular, la teoria comportamental de los jug@mdoques matematicas de problemas

de estrategia tal como se encuentran en invesiigagperativa y en economia).

11



Presentamos tres tipos de juegos que han sidpadiils en este marco y pretendidos ver
si las observaciones indentificadas posibles pectamomia experimentales no tendrian
bases biologicas. Terminamos mostrando como tosk@s énvestigaciones permiten

incorporar dimensiones evolucionistas a las intéoaes humanas.

En veinte afios, el mundo cambid, la teoria ecorsnaenbién. Los instrumentos

intelectuales - herramientas, hipétesis y métodpse- movilizan los economistas para
comprender, analizar y evaluar el funcionamientmuestras sociedades no son ya las
mismas. Pues ¢Qué piensan y que experimenta la gaahdo cooperan, estan en
competicion, o hacen confianza a alguien de ot@@é;pasa cuando ellos intentan
conjeturar lo que sus socios haran o frustrar I sus adversarios haran? ¢Como la
gente reacciona a los factores econémicos comblanzamiento de un nuevo asunto o
de la inversion en paises politicamente inestablé&® qué algunas personas toman
riesgos mientras que otros pasos? ¢Qué partegrédlra incitan a la gente a rechazar
las fronteras de los conocimientos humanos? ¢Dendel cerebro se encuentra la
curiosidad intelectual? Tantas cuestiones y sug@&gplanteadas y propuestas hoy por

los investigadores en los sectores de la neurgldgika psicologia y la economia.

12



CAPITULO |

INTRODUCCION A LA NEUROECONOMIA: PROCESOS SUBYACENE A LA

DECISION ECONOMICA

1.0) Introduccién

Recientes descubrimientos en neurologia y en pgjtol permiten profundizar en
nuestra comprensiéon de los mecanismos subyacentesdecision econdmica. Este
capitulo tiene por objeto presentar al lector abgude esta evolucion, para entender
mejor su alcance y su influencia sobre la compéensie los procesos de toma de
decisiones. Pretendemos en primer lugar comprelodgue es la neuroeconomia y
donde se sitla con relacion a la teoria econoriixplicamos a continuacion algunas
herramientas metodolégicas de las neurologias.aBrfa entonces de los distintos
mecanismos de toma de decisiones, en particulaellag referidos al papel de las
emociones y procesos automaticos. Luego, con etldimmpliar el alcance de los
modelos normales de deliberacion racional y congejepresentamos un enfoque
bidimensional y simplificado del funcionamiento elaral. Este enfoque, que se basa en
algunas evidencias de la biologia y la psicologgaexplicard con ayuda de validaciones
empiricas proporcionadas por recientes investigasien neurologias, que servira de

sujecion para los otros capitulos de la presentaaria.
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1.1) El error de Jevons

La neuroeconomia es una rama de la economia campemtal. La economia
comportamental pretende aumentar el grado de mealigle los mecanismos
psicologicos del andlisis de las teorias econ6michs por lo tanto rechazar
inmediatamente el paradigma neoclasico, que prap@wain marco teorico refutable,
basado en la maximizacion de la utilidad, los éoguds y la eficiencia (Camerer y
Loewenstein, 2002). En este contexto, la neurogo@mse define como “la utilizacion
de procesos cerebrales que permiten encontrar sifewaaciones para las teorias
econémicas” (Camerer, 2084)Los primeros economistas neoclasicos vefan en el
comportamiento humano el resultado de un procedorda de decisiones deliberado,
donde los beneficios y los costes de las acciomes®gesaban con el fin de maximizar
la utilidad. Al cambio de direccion del siglo veannumerosos economistas esperaban
hacer de su disciplina una ciencia exacta en eimisoncepto que la fisica. En la
época, no se consideraba encontrar una ayuda ofoque alternativo en la psicologia
que aportara un nuevo marco teérico sobre estiplitisc. A pesar de todo, el enfoque
neoclasico no era unanime. Por ejemplo, Viner cuesba, a partir de 1925, el calculo
hédonistico racional (antropocentrismo raciondljstamo base de los procesos de toma

de decisiones.

! Traduccién de “Behavioral Economics”. El térmirameomia comportamental es la traduccion que pdaaués
conveniente.

2 pagina Web : « What is Neuroeconomicstetp://www.hss.caltech.edu/~camerer/web_materfatinl.

% Algunos consideran que la psicologia no existfacimo disciplina cientificamente reconocida (Camet Lo-
wenstein, 2002). Si esta interpretacion pareceafdio permanece menos que en materia de prodesoma de
decisiones, la mas reciente evolucion ilustranehqsé punto la psicologia desde progresé.
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Debido a estos cuestionamientos -puesto que lasienes no podian ser directamente
cuantificables- los economistas neoclasicos nunsadron esta perspectiva; ya que era
imposible observar directamente las emociones prisferencias, y eso debido —segln
lo especificaba Jevons- a que la mirada propiadgehcia tenia que estar sujeto a la
observacién de los efectos cuantificables. Poraegartir de los afios cuarenta, los
conceptos de utilidad ordinal y preferencias rededa asi como su evolucidon

matematica posterior, permitieron de una manerassoente, de evitar el complejo de

la realidad subyacente a la utilidad.

Pero hoy, importantes proyecciones en los conoaiiwseque tenemos de los procesos
mentales asi como algunos reciente desarollos deumlogia, nos permiten concluir
que William Stanley Jevons se habia equivocado.udg emociones pueden
efectivamente asociarse a observaciones y a medidasoldégicas en caso de
transaccion de origen econdémico. Asi, la neuroéodmoque no existia hace apenas
diez afios- es hoy una disciplina que evoluciona mapidamente. Esta reciente
aparicion fue posible por la colaboracion entreegtigadores, quienes -provenientes de
distinta disciplina- intentan, a su nivel respexticomprender mejor los fundamentos

de los procesos de toma de decisiones

1.2) Introduccion a las neurologias

Algunos procesos de toma de decisiones se debesareamente iniciarse a partir del

sistema nervioso y del cerebro. Una mejor compdendel cerebro y sus mecanismos

15



puede informarnos sobre los fundamentos de la iéle@condmica. En la presente

seccion, procedemos a una breve introduccion relasologias.

1.2.1) El cerebro: elementos bésicos

Figura 1.1: Los l6bulos de la corteza.

La figura 1.1 ilustra que la corteza del

cerebro posee cuatro I6bulos: frontal,

parietal, occipital y temporal.

« El l6bulo frontal se considera como
el centro de la planificacion y el
control cognoscitivo.

+ Laregion del I6bulo parietaton-
trola las actividades motrices.

« El l6bulo occipital el desciframiento
visual.

+ El l6bulo temporalla memoria, el
reconocimiento y las emociones.

Lobulo Par ieta -

Corteza Cerebral

Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/lmagen:Lobudesebrales.PNG

Esencialmente, el cerebro humano es un cerebraddfero, pero con una corteza mas
desarrollada. En ese contexto, el comportamientoaho puede considerarse como un
compromiso entre el de los animales altamente ewwlados -donde los instintos y las
emociones desempefian un papel importante- y aqunéledse desarrolla especialmente
la deliberacion y la prevision (Loewenstein, 198Bado en Camerer, Loewenstein y
Prelec, 2004). MacLean (1970) introdujo su teoglcérebro tri-anico, segun la cual el
cerebro pas6 —en el transcurso del tiempo- a trdeéses fases evolutivas: el cerebro
primitivo o tronco cerebral, el sistema limbico lyséstema noecorteZaAunque esta

clasificacion se ponga hoy en entredicho (véaseolred2000), la clasificacién de

4 En el humano y en una determinada medida en losifiers mas evolucionados, los tres cerebros catmabi
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MacLean sigue siendo interesante desde un punistdeevolucionista; las emociones
implican mddulos neuronales mas primitivos que geservaron a a través de la
evolucion de los mamiferos; mientras que los pragesgnoscitivos implican circuitos

mas recientes. Como compartimos antepasados conuoreslas otras especies
animales, esta division del cerebro (figura 1.2plioca que cualquier estudio hecho
sobre animaléspuede proporcionar numerosas pistas en cuantongiohamiento

cerebral en el humano, especialmente aquéllasaadetmapel de las emociones en la

toma de decision.

Figura 1.2: Los tres cerebros del humano en cateversal.

Neocorteza
Hombre

Sistema Limbico
Animal

Tronco
Cerebral

Fuente: http://mx.geocities.com/medises/zen_arslimage001.gif

1.2.2) Las herramientas de las neurologias

Las herramientas y métodos de neuro-imagenes egigqon considerablemente los

conocimientos en neurologias. Estas técnicas stareespecialmente bien adaptadas al

® Compartimos cerca de un 98% de nuestros genesiganos primates.
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estudio no traumatico de 6rganos profundos, difiefite conocidos. Ademas, permiten
estudiar el funcionamiento del érgano sin interf@en su funcionamiento normal.
Generalmente, las imagenes biomédicas se impusiknante estos Ultimos afios en
numerosos ambitos de la biologia y la medicina.eRmb citar cuatro principales
herramientas de las neurologias: los dafios ceesbrallas psicopatologias en el
humano, las imagenes cerebrales, la medida de mica Geurona y los estimulos

eléctricos.

1.3) Los procesos mentales: controlados y automatic8s

En esta parte, se va a desarollar implicitamergdrks diferentes procesos mentales y

las varias maneras de explicarlos o medirlos comlgvas tecnologias.

1.3.1) Las validaciones empiriéas

Los procesos controlados se definen como actosateeniniciados por un acto de
voluntad, requiriendo el esfuerzo y que se puedralar (Bargh y Chartrand, 1999).
Porque estos procesos no pueden sin embargo apenaaralelo, son relativamente
tenues y limitados. No se puede simultdneamenteamizsn un namero de teléfono y
una direccion electrdnica; el pensamiento conseiestfragil y no puede operar sino de
manera secuencial. En una serie de estudios re#eranlos limites del pensamiento

consciente, se demostré que un acto que requerésfurrzo de volicibn (como, por

istincié utmog fu i i .

® La distincién entre procesos conrtrolados y autmms fue hecha precedamente por Schneider y Bhit877

" Se llaman procesos automaticos a veces procesumnsoientes, implicitos, intuitivos, mientras geedeliberan o
explicitan los procesos controlados se dicen centes.

18



ejemplo, el hecho de resistir a una tentacion) aiedposteriormente la capacidad para

solucionar una tarea alternativa (Baumeister, Bregky, Muraven y Tice, 1998).

Definir los procesos automaticos es sin embargo difésl. Son el contrario de los
procesos controlados y operan en paralelo a laiemcia (Camerer, Loewenstein y
Prelec, 2003). Se refieren a los actos mentalesigquaterfieren entre los suyos, que no
requieren ningun esfuerzo, intenciéon o conciengigue habitualmente se vive como
percepciones (Lieberman, 2003). Corresponden aistans asociativo que infiere
sobre la base de semejanzas y contigiedades (Sl@8@6). Bargh y Chartranéb{d.)
distinguen dos formas de procesos mentales “nocwories”. Los dos operan sin
esfuerzos pero uno requiere el gobierno de la eani@ para iniciar su accion (por
ejemplo conducir un vehiculo por centésima vez)entnas que otro evoluciona

completamente en paralelo.

El método de operacién de los procesos controlgd@sitomaticos es interactivo
claramente. Los procesos automaticos son mas mpidthacen siempre valer su
opinién”. Son el método por defecto del cerebronf€eer, Loewenstein y Prelec, 2003)
y ocupan la mas amplia parte de las fuentes depodamiento (Sloman, 1996; Bargh
y Chartrand,ibid.; Baumeisteret al., ibid, 1998). Ante una tarea o un problema a
solucionar, los dos procesos pueden llegar a unaiép y esta solucién puede a veces
divergir. Es eso que llevo a Slomaloid., 1996) a definir un criterio que justificaba dos

sistemas de razonamientos, uno claramente asacigtiotro basado en normas de
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l6gica. Este criterio de Sloman es definido poottmque lleva a una persona a aceptar
simultdneamente dos respuestas contradictorias, puoeedente de los procesos
automaticos y otra procedente de los procesosatadts. El criterio de Sloman es una
interesante manera de demostrar la existencia slelde procesos y sus potenciales
divergencias. Para ilustrar, Sloman menciona formascreencias que pueden ser
simultdneamente contradictorias: mencionemos agulukién visual y el error de

juicio:

Figura 1.3: llusién de Mdller-Lyer

La ilusion de Muller-Lyer ilustra el criterio de < >
Sloman por la ilusién éptica. Las tres lineas sor™ '
asi mismo longitud (solamente el sentido de IaS//, >
flechas difiere). La percepcion visual y la — .
comprension abstracta proporcionan con todo

tres respuestas diferentes. Parece a priori que

las tres lineas no tienen la misma longitud y < >
esto, incluso después de comprobacion. Soélo el\ -
conocimiento abstracto de las normas dela - <~
geometria permite incluir que la percepcion P e
visual las indujo a error. T~ i

Fuentewww.utadeo.edu.co/programas/humanidades/apoyodlpgie/Muller-Lyer.htm

1.3.2)_Los corolarios fisiolégicos

Muchos estudios que utilizaban la tecnologia F#irmitieron definir algunos de los
corolarios cerebrales de los procesos controladastgmaticos. La identificacion de

estas regiones no tiene sino por objeto trazapmaemclatura geografica del cerebro y

8 Functional Magnectic Resonance Imagéngagenes a resonancia magnético funcional.
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asi de asociar la a distintas formas de comportaose Si bien, eso no seria ningan
interés por la economia comportamental, lo que tapes comprender mejor lo que es
subyacente a los procesos de toma de decisiongselmicia la accidén o influye sobre
la decision. Al saber cuales son los componentegalados y automaticos en el seno
del proceso de decision, se puede agrupar lo quees inicialmente ser fenébmenos
dispares, y separar fenOmenos que se creian mand¢ similares (Ochsner y

Lieberman, 2001).

Lieberman (2003) clasifica los procesos en dogycaias: el sistema X y el sistemd C
Los procesos controlados (sistema C) estan formapos tres mecanismos
neurocognoscitivo que trabajan junto: 1) la ciralaeion limbica previo, 2) el lobulo
frontal y 3) el I6bulo temporal medial -incluyendbhipocampo-. Circuitos neuronales
complejos que se encuentran al interior de estasrégiones permiten el pensamiento
consciente. La region del l6bulo temporal medial si@a dentro de cada l6bulo
temporal. Esta region permitiria la memoria congeigSquire, Stark y Clark, 2004,
citados en Lieberman, 200mjid.). La corteza préfrontal a veces se llama “ladeqgi
ejecutiva”, porque utiliza los insumos en procedgee otras regiones del cerebro con
el fin de formular objetivos a corto y largo plagoporque planea acciones de acuerdo
con estos objetivos (Shallice y Burgess, 1998,dogaen Camerer, Loewenstein y
Prelec, 2003). La region conocida bajo el nombrécoiteunvolucion limbica previo”

(corteza situada sobre cada hemisferio cerebral) astivadas, en particular, por

® El sistema X pareeflexivecorresponde a los procesos autométicos mienteslqistema C procede dafective
y refiere a los procesos controlados.
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distintos tipos de conflictos cognoscitivos, pordelor fisico y por el sentimiento de
rechazo (Eisenberger, Lieberman y Williams, 20@3ta region puede “alertar” el
lobulo frontal cuando los procesos automaticodegah a lograr su objetivo (Botvinick
et al., 1999, citados en Lieberman, 2003). Aunque se adquie esta region sea la que
recurra claramente a los procesos controladosasm @e interrupcion de los procesos
automaticos, no se puede sin embargo clasificarlalemasiada rigidez porque algunos

procesos hay también curso (Lieberman, 2803)

Lieberman asocia tres estructuras neuronalestahssX: 1) la amigdala, 2) el nucleo
gris central pasal ganglia)y 3) la corteza temporal. La amigdala reaccionaria
espontaneamente a estimulos asociables a la ameajazdistintas formas (serpientes,
expresion de miedo) e iniciaria distintos movimisntmotrices de “fuga o de
confrontacion”. El nucleo gris central respondexidistintas formas de recompensas
anticipadas y la corteza lateral temporal permaitef reconocimiento de la identidad,

atributos y comportamientos de objetos sociales satiales.

Cuadro 1.1: Los corolarios fisioldgicos de losesisas X y C.

Sistema X Sistema C
Amigdala Lébulo frontal
Regién del nicleo gris central Circunvolucion licdbprevio

Lébulo temporal médial

Corteza lateral temporal - .
(incluyen el hipocampo)

Fuente : Lieberman

10 Una determinada prudencia es de puesta paralaxidemas regiones del cerebro que se asocissistemas X y
C. Se trata de una clasificacion valida, pero ifgota. Para un estudio mas reciente, ver a Lieberrihe X and C
systems : The Neural Basis of Reflexive and Reflecsocial Cognition ».
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La figura 1.4 presenta algunas de las regionesceedbro que son especialmente
pertinentes a la neuroeconomia. Mencionemos aagiregiones dalcleo accumbens
(striatum ventral), dgputameny de caudate(nucleo caudado) que forman todas las

partes de la region del nicleo gris central.

Figure 1.4: Algunas regiones pertinentes a la resmaomia
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SECCION TRANSYERSAL

Fuente: www.fleni.org.ar

1.3.3)_El emparejamiento automatico:

Las ciencias econOmicas sugieren que la gente tgegaralmente capacidades
cognoscitivas que pueden adaptarse a cualquiedéparoblema y que los resultados
seran equivalentes si la estructura es la misnmaplacesos automaticos, especialmente
si el contexto cambia, sugieren al contrario querksultados seran tributarios de la
capacidad de un modulo cerebral para responderaatarea particular. Como los
procesos automaticos son menos costosos en témaiumologico y que se producen

mas rapidamente que los procesos controlados flserinia es fundamental. El efecto
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de contexto se vive pues como una experiencia depaon y una percepcion es el
producto de la memoria; los procesos por los cuaj@endemos sobre el medio
ambiente externo implican una relacién entre lasdimiones presentes y nuestras

propias experiencias de condiciones similares.

1.4) Enfoque bidimensional del funcionamiento cerebral

AUn muy recientemente, los economistas considarabeerebro como una caja negra
que se podia describir por ecuaciones matematiggsificadoras; hoy, las recientes
proyecciones en neurologias, en particular, lasasigcnicas de imagenes cerebrales,
permiten la observacion de las distintas partesceiedbro que son activas cuando la
gente toma decisiones de origen econdémico. Unarnwmprensién de esto que
nuestro cerebro pretende hacer puede permitiizanidlo hipotesis que van de una
mejor descripcion neuroldgica, no s6lo de mejos Mmodelos matematicos del
comportamiento econdmico, sino también de compremegor todo lo que se refiere a
los procesos de toma de decisiones. Es en estaopdin el fin de ilustrar las bases del

1, (2003, 2005) presenta un esquema

proceso de toma de decisiones, Cametea
simple de enfoque bidimensional del funcionamiesgebral (cuadro 1.2). Tal distin-
cion es importante en psicologia y se remonta antiguos Griegos desde el tiempo en

que Platén comparaba el espiritu humano a canmamos por dos caballos: las emocio-

nes y la razén. Buck (1999) (citado en Cametal, 2003) define los procesos afecti-

11 Colin Camerer ensefia a la psicologia cognosgitigaeconomia a la California Institute de Tecnédgcenciado
de la Universidad de Chicago en 1981 (doctorade@ria de toma de decisiones a la edad de 22 a¥osha de las
figuras dominantes de la neuroéconomia.
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VoS como conectados a las emociones como la cddetrésteza o la verglienza, asi co-
mo a elementos de consideraciones biologicas lsasmao el hambre, el dolor o el
deseo sexual. Es importante destacar que nuepgai@zomparte muchos mecanismos
neuronales con los otros mamiferos y que estosmisacas se refieren aun mas a las
emociones que la cognicion; conclusiones resubahteestudios hechos sobre animales
se aplican también a nuestra especie. Algunas diores biologicas de la decision
ponen en entredicho hipétesis normales del compatao econdmico. Por ejemplo, la
perspectiva econdmica considera la maximizaciorbiaglestar como a la base de los
procesos de toma de decisiones. A partir del pteagpe el hombre no evoluciond para
ser feliz sino para adaptarse, sobrevivir y repcoda, la perspectiva de las neurologias,
implica que el sentimiento de bienestar y el plageconsideran mas bien como sefiales

homeostaticas entre tanto otros.

Cuadro 1.2: Enfoque bidimensional del funcionantemrebraf?

Cognoscitivo Afectivo

Procesos controlados
-unoalavez
- necesitan un esfuerzo deliberados
- acceso introspectivo limitado
Procesos automaticos
- en paralelo
- sin esfuerzo 1l v
- indirectos
- sin acceso introspectivo
Fuente : Camerer, Loewenstein y Prelec.

12 El axioma de transitividad de las preferenciastuesto en entredicho por el concepto de homeostasia
13 Este esquema no es consustancial a las neurofmgyigise demasiado simplificador. A pesar de esmeBer y sus
colegas consideran que puede matizar y mejoranfagee unidimensional de maximizacién de la utdida
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El cuadro 1.2 permite enriquecer la explicacion cinportamiento econémicdl
cuadrante | que corresponde a un planteamiento cognoscitwsaente, esta en ac-
cion cuando, por ejemplo, se planea un presupwestoefectia un calculo matemaético.
El cuadrante Il es ciertamente el menos solicitado de entre los@uRara explicar qué
procesos emocionales puedan ser volitivos, Canyeses colegas dan el ejemplo de un
protagonista que recurre a emociones anteriormavitias para desempefiar un papel.
El cuadrante Ill es en accién cuando se hace una accidon maquimad, @or ejemplo,
anudar sus cordones de zapatéiscuadrante IV se produce cuando se sobresalta a

causa de un miedo subito por ejemplo.

La influencia de los procesos automaticos sobdetision econdémica es destacada por
Winkielman, Berridge y Wilbarger (2005) que demtestque una presentacion
subconsciente de caras a multiples humores (duténtes) puede tener una incidencia
sobre el consumo y sobre la evaluacion de la atllide una bebida. Cuando se presenta
una cara de manera subconsciente, la brevedad geesentacidn es tal que es
imposible haber percibido conscientemente una gaa humor. Estudios hechos con
ayuda de la técnica de imagenes cerebral pusieromadifiesto que las caras agresivas
podian ser registradas por la amigdala fuera deraiencia (Ohman, 2002). Al curso
de una serie de experimentaciones, Winkielman ycslegas pusieron de manifiesto
que la presentacion subconsciente de cara fellmaba el consumo y la voluntad de

pagar mas caro para una bebida (figura 1.5). Sudiespone de manifiesto que el
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cerebro registra sefiales que no son necesariamergsibles a la conciencia (sistema

C) pero que influyen sin embargo sobre la decision.

Figura 1.5: Influencia de una sefal subconscieobeesel consumo de personas que
tienen sediento

Drink Evaluation Consumption Behavior
$0.50 2 e
’ 3 Pour Drink
(echar) (beber)
$0.40 80 T

half cup

143 sips

| |

AR (R Wi Waaitiosg teosedrink

Poune

La parte izquierda de la figura 1.5 (Drink Evaloajiilustra que personas teniendo sed,
desean por término medio ain mas jugos y estamalitgs a pagar mas caro para un
consumo cuando la cara subconsciente es alegrecair@dusion contraria se aplica
para una cara infeliz. La parte derecha de la diglw5 Consumption Behavioyr
muestra la relacién entre las cantidades pagatiebigas en funcion del humor de las

caras' (de un lado a otro, el humor de las caras es nm&oiro y bueno)ruente:
Winkielman, Berridge et Wilbarger (2005)

Los trabajos de Winkielman y sus colegas muestéamoclos procesos emocionales y
automaticos del cuadrante IV pueden tener unaencid sobre el consumo y sobre los

precios. El hecho de qumies® subconscientes puedan registrarse por el cersbro (

14 Este estudio se hizo ante 39 estudiantes (14 robobay 25 muchachas) de primer ciclo universitdgspués de
la presentacion de 8 caras subconscientes (agsesigotros o felices), se pidi6 a los participaptegarse del jugo y
en beber.

15 Sefiales de una accion; esta porcion especificen dampo perpetuo o de un dibujo de estimulos adages un
tema aprendi6 a responder
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recurrir al cuadrante |) es dificilmente recontilea con la idea que la decisiéon

econdmica es principalmente el fruto de un calpuéziso y deliberado. En realidad, no
sblo los procesos automaticos y emocionales freeoente se solicitan, sino que
ademas, son a veces esenciales incluso a la efidacina decision. Bechara, Damasio,
Tranel y Damasio (1997) pusieron de manifiesto lgudecision estratégica, que se
creyera sin ningln motivo solamente conectada zinamiento deliberado y légico,

puede ir precedida de inclinacion no conscientegemnelo una incidencia ventajosa

sobre la decisioff

1.5) Interaccion entre los sistemas

La decisién, que sea econ6mica o de otra naturalszal fruto de una continua
interaccion entre los cuatro distintos cuadrantscdadro 1.2. Tres aspectos de esta
interaccién son notables: la colaboracion, la cdmid@ y la autoinferencia. Una
decision o una eleccion conveniente deben seutl ffe una eficaz colaboracién entre
los cuadrantes; escribir una carta en el computagquiere a la vez los procesos
controlados (reflexionar para qué se quiere esgripilos procesos automaticos
(mecanografiar la carta). Como lo destacamos adai@ anterior, la colaboracién

entre los procesos cognoscitivos y emocionalessescel a la toma de decision; en

16 Durante esta experimentacién conocida bajo el nerdblowa Gambling TaskBechara y sus colegas pidieron a
participantes efectuar elecciones a partir de ocuysdiquetes: A, B, C y D con el fin de maximizar g@nancias y
evitar las pérdidas. Al volver a cada tarjeta,dagicipantes obtienen una recompensa inmediata§Xh los paque-
tes Ay By 50 $ en los paquetes C y D). Los reititos a corto plazo son mas elevados en los pegjdey B. Sin
embargo, volver una tarjeta puede también generarpérdida, y las pérdidas a largo término son mawolos
paquetes A y B pero los participantes no lo sabegar a partir de los paquetes C y D es la mejoaitegia y per-
mite ganancias a largo plazo. En todo, los paditigs deben hacer 100 selecciones de tarjetasnpeim saben
tampoco.
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algunas circunstancias, la sola razén (cuadrant® pasta para que una decision sea
adecuada; los procesos automaticos y emocionalgsrtam también. Pero es también
cierto que demasiadas emociones pueden alteraicil. jPor ejemplo, la cllera puede
disminuir la percepcion que se tiene del riesgonimis que un exceso de tristeza lo
ampliara (Lerner y Keltner, 2001 citados en Cametenl, 2003). Y bajo fuertes
influencias de las emociones, la gente va a meautkrer lo contrario de lo que saben
ser mejor para ellos (Loewenstein, 1996 citado ehe@ y Blum, 2002). Se puede sin
embargo afirmar que la mayor parte del tiempo, tnaelecciones son el fruto de una

colaboracion conveniente entre nuestros distintosgsos mentales.

La competicion entre los distintos cuadrantes icapljue éstos puedan a veces no
colaborar eficazmente. La competicion entre losxcgsos automaticos y controlados
previamente fue demostrada por el criterio de Siofaaase seccion 1.3.1); destacéd que
los procesos automaticos y controlados pueden s@cempeticion uno y otro: ante la
resolucion de un problema dado, la competicidn icaptjue se puedan obtener dos
respuestas diferentes, una procedente de los poeesomaticos, y otro dependiendo
de los procesos controlados. Se sabe que una igwprésiciada por los procesos
automaticos) puede tener demasiada influencia gcasvinducirnos a error como el
famoso error de la conjuncién. Por el contrari@c@s a la rapidez de estos mismos
procesos, se pueden tomar decisiones a costeddgoos relativamente mas escasos.
Por otra parte, la competicion entre los sistenmagceéonales y cognoscitivos se ilustra

naturalmente por el fenomeno de la tentacion. Memenos aqui que la aparicion de
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algunoscuespuede iniciar el deseo de consumo (cuadrante I\fue los procesos
cognoscitivos (cuadrante I) pueden contenerlo.dflocimiento de las consecuencias
posteriores de algunos tipos de consumo (comprapusivas, drogas, azucareras, etc)
puede en efecto reducir la influencia del cuadrivitdNo se comprende aiin muy bien
la competicidn entre el sistema emocional y cogtivec Parece que el striatum,
formando parte de una mas amplia region llamadbealgris central, desempefiaria un
papel importante. La amplitud de la intensidad @& ¢émociones implica distintos
resultados: a un nivel de intensidad bajo, las @mnes serviran “de alarmas”. A un
nivel intermedio, la persona toma conciencia deamflicto entre el cognoscitivo y el
emocional. A un nivel superior, los circuitos nenales favoreceran la victoria de las
emociones sobre la razén (Carter, 1999 citado ene@aet al, 2003). Corregir una
primera impresion por medio de los procesos deli®s no es pues una tarea facil. Eso
requiere verdaderos esfuerzos (lentos) y un combesigual y las impresiénes

automaticos tendran la ventaja la mayor parteigi@lto (Camereet al.,2003).

La auto inferencia sense-makinyf corresponde a las inferencias que se hacen sobre |
que nos rodea, sobre los fundamentos de nuestogBagrcreencias, maniobra o
preferencias. El cuadrante |, que es el centro mEisamiento consciente, es
especialmente importante para la realizacion detasta. Sin embargo, se sabe que el

cuadrante | no permite siempre un muy bueno acdesospectivo. Algunas

17 Tradujimossens-makingpor el término “autoinferencia”. El alcance deinéo sense-makings un poco mas
amplio puesto que desborda de la interpretacionlimétada del término “auto” e implica que se puédscar a dar
un sentido a los acontecimientos que lo rodearrédfde nosotros mismos”, que se sea instigador dunaque utili-
zamos el término “auto inferencia”, nos referimofadnterpretacion que Cameret al.hacen el términgense-
making
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investigaciones efectuadas con la ayuda de electefedogramas demostraron que lo
que se cree ser un movimiento resultante de lai@oecia, mientras que no es el caso.
Algunas investigaciones sugieren que sea el hemasfeuierdo del cerebro humano
que tendria la funcién de dar un sentido a los tecamientos, que seria “el intérprete”.
Este dltimo constantemente estaria ocupado a eacam significado a lo que nos
rodea, incluso cuando alli no tiene ninguna; noguisaria pues a cometer
continuamente errores interpretativos (Gazzanidg#®8)l En una experimentacion
informada por Gazzaniga (1998), se pidi6 a persqmaslecir correctamente la
direccion que tomaria un haz luminoso (hacia amitbeacia abajo de una pantalla). El
haz aparecia, de una manera aleatoria, 80 % destas hacia arriba de la pantalla.
Mientras que habrian debido simplemente selecciehboton de la cumbre con el fin
de maximizar su oportunidad, la gente persisti@m@sar que existia una secuencia que
podria encontrar, lo que al fin y al cabo s6lodesla buena respuesta en solamente
68% de los casos. Con todo, experiencias similaehas sobre ratas demostraron que
éstos obtenian mejores resultados eligiendo simptentinuamente el boton de la
cumbre, maximizando asi la esperanza de gananaaa nostrar el papel
“interpretativo” que desempefa el hemisferio izegoe Wolford, Miller y Gazzaniga
(2000) pidieron a pacientes que sufren de una desimn callosa(split brain) de
jugar a un juego similar. Observaron que los radok del hemisferio izquierdo de

estos pacientes se comparaban con los resultadtzs geersonas normales, es decir

18 Se sabe que al sélo observar el ojo izquierde, kméhformacion recogida se dirige hacia el heenisfderecho del
cerebro. Y la informacion recogida por el ojo deese dirige hacia el hemisferio izquierdo. Al eerl ojo izquier-
do de estos pacientes, se puede asi ver lo quengechacer el hemisferio izquierdo.
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buscaban secuencias mientras que alli no teni& wuyuesultado era asi menos bueno
que el de las ratds.Por el contrario, Wolford y sus colegas constatagoe las
respuestas otorgadas por el hemisferio derechoeseadan de las de las ratas, un poco
como si el hemisferio derecho sélo se limitaba aimizar las ganancias sin pretender

interpretar cual que sea.

Otro ejemplo que ilustra los limites de la autaiaefieia es dado por Fischman y Foltin
(1992)?° : a partir de dos palancas que conectaban su brama intravenosa, dopados
tenian la posibilidad de administrarse dosis daio@c seleccionando la palanca de su
eleccion. Segun el dia, cada una de las dos palapodia encubrir distintas
combinaciones variables de recompensas (yendo géacebo a mas fuertes dosis de 8
a 15mg de cocaina). Durante una sesién particggarploco un placebo en una palanca
y una muy pequefia dosis de cocaina (4mg) en uma Gtrando preguntados, los
participantes creyeron sin ningn motivo que skli@de dos placebos. Se declararon
indiferentes entre unos u otro de las palancasn@uae hizo el calculo de las
elecciones de palanca al final de la jornada, sereb que la palanca que encubria
pequefias dosis de cocaina se habia preferidois@giviimente al otro. Ademas de que
este ejemplo pone de manifiesto que las preferem=aos dopados no eran iniciadas
por procesos conscientes, muestra también comoajgacidades dsense-makinge

limitan. En resumen, los errores autoinferencisstikn los limites de nuestras

19 Es interesante constatar que esta caracteristiverta por querer explicarlo todo es bien conociel@ligunos
inversores; <hen science responds by saying there is no knoswez, or worse yet, there is no answer, people are
not satisfied... In such circumstances people @nfeptly willing to make up answers, or even to pthers to make
them up for them.

20 Berridge, 1999, en referencia a Fischman y Fdl@92.
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capacidades cognoscitivas; segun Cameteal., estos errores abogan por hipoétesis

econdmicas mas realistas.

1.6) Conclusién

La neuroeconomia es la prolongaciéon natural ded@ma@mia comportamental ya que
permite aumentar el grado de realismo de los fuedérs de la decision econdmica.
Herramientas como las psicopatologias en el huméo®,dafios cerebrales, las
imagenes cerebrales, la medida de una Unica neyiosaestimulos eléctricos permiten
a todos una mejor comprension de lo que el cerdlusca a realizar. Como
compartimos antepasados comunes con las otrasiesmaumales, la division del
cerebro sugerida por MacLean implica que cualgaesudio hecho sobre animales
puede informarnos sobre el funcionamiento del cerélomano; eso amplia en si las
fronteras de la neuroeconomia y le incorpora neeesante una dimensién
evolucionista. Importantes proyecciones en los comentos que tenemos procesos
mentales asi como reciente evolucion en las negiedaleberian permitir reconsiderar
algunas hipotesis e intentar nueva evolucion erciscias econdémicas. El enfoque
bidimensional del funcionamiento cerebral y algumagstigaciones sugieren que los
modelos econdmicos solamente basados en los psodesieliberaciones conscientes y
racionales sean incompletos. Hoy se acepta nunwrfsmdmenos psicoldgicos
volitivos o no deliberados. Investigadores reswétande las neurologias, de la
psicologia y la economia, emprendieron de establasecircunstancias en los cuales

uno u otro de estos procesos entre en accion geagdéfinir sus corolarios cerebrales.
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Ayudado de herramientas de las neurologias, espmsisle comprender mejor lo que

inicia la accioén o la decisién, de agrupar fenorsemae se creia diferente y de separar
otros que se creia idéntico. Se sabe que distintmesos influyen sobre la decision y
cada uno tiene su papel y su importancia. Los pascautomaticos son el método por
defecto de nuestro cerebro. Tienen una incidenicectd sobre nuestra eleccion de
consumo y operan generalmente en paralelo a nuestréiencia. Sin éstos, somos
lentos e ineficaces. En hecho, tambien la decigigtnatégica 6ptima, que se cree
solamente asociado a los procesos controladosegeere la contribucion de los

procesos automaticos y emocionales.

El conocimiento de los distintos procesos mentalde sus corolarios fisiol6gicos nos

permite echar un nuevo vistazo sobre algunos fuedtoa del comportamiento.

Ayudado de los distintos conocimientos y técnicadad neurologias, es hoy posible
observar la activaciéon que nos informa sobre losgsos que guian la accidén. Reciente
evolucién resultante de las neurologias permitesefar o que Jevons nunca habria
creido posibles: la observacion, la medida y ldu@rfcia de una emocidén en una
transaccion econémica. Abordaremos esta cuestidho®rpréximos capitulos. El

enfoque bidimensional del funcionamiento cerebmlirsscribe en una perspectiva
descriptiva del comportamiento econémico y quienesa consecuencia logica a la
economia comportamental. Las neurologias puedenipfogmar a la teoria econdémica
y esta transmision de conocimientos es necesartamemua. Abordamos ahora estas

consideraciones prosiguiendo con el tema de prefee
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CAPITULO Il

LAS PREFERENCIAS Y LA NEUROECONOMIA: APOYO Y CONTBUCION A

LA TEORIA ECONOMICA.

2.0) Introduccién

En este capitulo, se buscard comprender las razmareslas cuales investigaciones
resultantes de la neurologia, de la economia gitlpgia recientemente se fusionaron
para iniciar la aparicion de la neuroeconomia. &a €dmo conceptos basicos de la
teoria econdémica -como la utilidad subjetiva y $peFanza de la utilidad- pueden ser
una interesante herramienta para los investigaddeek®s neurologias, y como una
vuelta de ascensor es posible por la utilizaciohndarco de andlisis de la teoria
prospectiva para interpretar algunos resultadosa Peofundizar, se investiga los

vinculos entre el concepto de la utilidad y el pajgsempenado por la dopamina en la
toma de decision; en qué las neuronas dopamingrgisas repercusiones automaticas,
pueden influir sobre la decision de consumo y em g80 es de interés para los
economistas; como algunas teorias econémicas yanfugfluidas por descubrimientos

de la neuroeconomia; en donde el enfoque neuroedoagermite desempaquetar el
concepto de preferencia; y como la ganancia maaqtaede generar las cuestiones de
procesos homeostaticos y de la utilidad subjebhea.fin, terminaremos presentando las
labores de busquedas de las neurologias y de tagoamomia en vinculo con algunas

dimensiones de la teoria prospectiva.
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2.1) _Enfoque holistico de la neuroeconomia

Es por la fusion de tres disciplinas: la neurolptdapsicologia y la economia, que se
hizo posible la aparicion de la neuroeconomia. [Sergen y la evolucion de los
vinculos entre la psicologia y la economia hoy sealdecen y se reconocen los
correspondientes al cruce entre las neurologias gcbnomia son mas recientea y
priori menos naturales. En realidad, son investigadardasineurologias los primeros
que construyeron un puente entre las dos discgpliRaro este encuentro no habria
podido ocurrir sin la evacuacion previa en las olgias cognoscitivas de la
concepcion « behaviourista » para la cual el cerab es mas que un érgano estimulo-
respuestas. Es el abandono gradual de este pamdigr algunos llamaron la teoria
del reflejo o el paradigma Descartes-Sherringtolim{@er, 2003), que permitié esta
fusion. En efecto, Descartes (1637), que tuvo prafunda influencia sobre la
metodologia de las neurologias, consideraba qumraportamiento humano estaba
constituido por dos aspectos: lo simple (procesceptimulos-respuesta, comprensibles
y explicables) y el complejo (o volitivo, impre\is, incomprensible e inmaterial). Esta
bajo la influencia de Descartes que el fisiblogglés Charles Scott Sherrington
construyé6 mas tarde las bases bioldgicas del cammp@nto, con el reflejo como
sujecion al andlisis, porque este enfoque, aunaquenipleto, era sin embargo
determinista. A partir de 1966, Emlen (citado em@her, 2002), luego MacArthur y
Pianka, sugieren que la decision tomada por unamitativo a su eleccion de comida,
su seleccién de presa, implica un problema de n&xaptimisacion que puede

cuantificarse en términos matematicos. Para laog@lcomportamental, la evolucion
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conduce las especies por solucionar problemas aemadptimisacion y por hacerlo
eficazmente. A partir de alli, la asociacion edeelecciones 6ptimas y sus corolarios
cerebrales se vuelve mas facil a aceptar y un prippente entre los enfoques

econodmicos y ecoldgicos se establece.

En neurobiologia, es Randy Gallistel y sus cold@881) quiénes fueron los primeros
en utilizar un enfoque econdémico para comprendeertbro. Durante mas de veinte
afos, estudiaron las decisiones tomadas por ratps l&@ influencia de estimulos
eléctricos. A partir de los afios setenta, los émidel paradigmBescartes-Sherrington
se pusieron seriamente en entredicho por el tedédas neurologias David Marr
(1976) quién consideraba el cerebro como un disposie tratamiento de informacion.
Marr abogé por un nuevo paradigma dentro del @abmprension y la explicacion de
las funciones del cerebro desempenfarian un papsbraial.

Cuadro 2.1: Los tres niveles de comprension de igposditivo de tratamiento de la
informacion segun el enfoque de Marr

Teoria de computo
(objetivo que debe alcanzarse,
l6gica de la estrategia para

llegar,
J

Y4

Representacion y algoritmo
(implantacién y definicién del
algoritmo de la transformacion

de la entrada en produccion)

( )
Implantacion material (apoyo
fisico)

-
Fuente: GIImcher
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En las neurologias, la utilizacion de una nuevaidede coOmputo, teniendo por base
formalizaciones resultantes de la teoria econonsigsgcita bastante entusiasmo para el
futuro; comportamientos que nunca habrian podidoegplicados dentro del antiguo
paradigma podrian serlo en el futuro. El objetoede&a memoria que no sera hacer
resaltar estas tensiones o de conjeturar sobrgugbf nos limitaremos a destacar aqui
que la neuroeconomia y la economia comportamenéglgn -a veces- evolucionar, sea
en complementariedad o de manera paralela. Enweglcaso, la complementariedad
interdisciplinaria no puede faltar de destacahseorporar al andlisis estos aspectos
podrian ampliar considerablemente la comprensididmental del comportamiento
economico. En las secciones que siguen, buscareifustrar cémo esta
complementariedad permite enriquecer la comprensiénlos fundamentos de la

decisién econémica.

2.2) Lapreferencia y la utilidad subjetiva

Para ilustrar la importancia de modelo mental dgsilen, recuerdase aqui una fabula,
la del asno de Buridan, que tenia hambre y sedc@db a igual distancia de un sello y
de un haz de heno, se sentia en el deber tomadeqision, pero la cual: ¢comer o
beber? Incapaz de elegir, el pobre animal fue adleepor la indecisién. Permanecio in

situ durante dias, inmovil, y termina por morir mtaede hambre y dada sed.

En la naturaleza, cualquier eleccidén efectuadaupoanimal tiene repercusiones sobre

sus posibilidades de supervivencia. El objetivanidty el sentido practico del asno de
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Buridan dejan perplejo; su cerebro parece extrafiadge “programado” y por eso no
sobrevivird. Damasio (1994) informa de la histal&un paciente que sufre de dafios
del lobulo frontal guién podia pasar toda una tarde mencionandoseédasajas y los
inconvenientes a elegir un restaurante mas que too+ @ra incapaz de adoptar su
decision. El asno de Buridan y el paciente del BoDamasio ilustran hasta qué punto
el cerebro es la base de todo proceso de tomacisahes. Para explicar la decision —
generalmente los economistas desarrollaron el concepto detilalad. La utilidad
representa una estructura mental de toma de dectgi@ permite representar el
fundamento de las elecciones y decisiones incuwrida economia experimental, la
psicologia y la neurologia puederalidando o falsificando el modelo de la utilidad

permitir enriquecer la comprension del comportateietondmico.

En el modelo de utilidad, se supone una elecci@idia tener una mayor utilidad que
sus alternativas competidoras. La utilidad puedeebirse como un sistema mental
donde se efectla una estimacion subjetiva de tistialternativas como hipotesis la
maximizacion. Para el filésofo inglés Jeremy Benth@d748-1832), es la dimensién
hedonistica de la utilidad que estaba en el catdrla toma de decision. La eleccidon se
sentia en el deber ser orientada por la busquedalaeer y la evitacion de los
descontentos. Mas recientemente, es a partir delemim en que se aceptd la metafora
del cerebro como dispositivo de objetivos de cémpuauevos campos de estudios
fueron desarrollados por investigadores resultadgdas neurologias y de la psicologia.

Estas investigaciones, conectadas a la memorig procesos de decision y soluciones
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de problemas, recurrian a algunas concepcionesistangiales a la economia, como la
utilidad, como lo destacan Camerer y Loewenste@®Z2 La utilizacion del concepto
de la utilidad para explicar las elecciones y lomportamientos complejos permitié
establecer algunos puentes entre las neurologiassgonomia. La evaluacion de los
substratos bioldgicos del valor, a partir de losceptos de utilidad, es pues una

secuencia natural.

2.3) Estimation de las probabilidades y revisién del carepto de la esperanza de

la utilidad

Algunas de las dimensiones neurolégicas de la asparde la utilided se han
corroborado, en parte al menos, por los trabajdRlake y Glimcher. Si el cerebro de un
mono macaco es capaz de cifrar las probabilidad#s/glor asociadas a una decision,
se puede razonablemente inferir que es asi misreblemano. La teoria de la utilidad,
su hipétesis de racionalidad y maximizacion, pargdausibles en algunas
circunstancias. Cuando cuestionado sobre las razwara las cuales el comportamiento
racional en este punto se imbricaba en la teorémd&muica, Daniel Kahneman no
responde simplemente qué esta hipétesis era tottnrealista y vdlida en varias
situacione¥. Los trabajos pioneros de Platt y Glimcher ilustie una elegante manera
que la fusion de las neurologias y de la econoidisica es hasta un determinado
punto posible. Las intuiciones notables de Blaise Rascaaber que una decision

optima es tomada por la definicibn de la accion mqmeximiza la esperanza de la

210 |a esperanza de la ganancia.
22 Entrevista con Daniel Kahneman, 2002.
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ganancia, y de Daniel Bernouilli, que mejoré larieale la esperanza de la ganancia
incorporando el concepto de la esperanza de idadil parcialmente se corroboran por
algunas investigaciones resultantes de las neudasloBero aunque los descubrimientos
de Platt y Glimcher sean notables, no desdefiaa deundante literatura que, desde los
cincuenta ultimos afos, volvié a poner en archiveldprincipio de la esperanza de la
utilidad. Pero otras investigaciones estan en cusain articulo parecido en el estudio
Sdenceen 2004, Paul Glimcher y el economista Aldo Ribsticde la Universidad de
Minnesota, destacaban que la neuroeconomia, paaatgar un enfoque completo de
los procesos de toma de decisiongs pesar del grado de dificultad que eso pueda
representar tendria que incorporar las recientes proyecciodes la economia

experimental y la psicologia.

Notable hecho, las proyecciones tedricas vueltables por los enfoques alternativos a
la esperanza de la utilidad encuentran también em®larios neuroldgicos.
Investigadores resultantes de las neurologias,adesicologia y la economia ya
comenzaron a trabajar juntos para tener una vists completa del comportamiento
humano. Pretenderemos ahora ilustrar como la neamoenia puede servir de apoyo a
algunas evidencias formales de falsificacionesadedria de la esperanza de la utilidad.
Se hablara las paradojas de Allais y de Ellsbesgc@mo de algunos elementos de la

teoria prospectiva.

2.3.1) La paradoja de Allais (1953)
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Con el retroceso, es tentador considerar las pasnexperimentaciones econémicas
como ingenuas tentativas de validaciones del modelta utilidad. Thurstone (1931)
intentd determinar las curvas de indiferencia iitligles de personas que tienen que
elegir entre sombreros y zapatos; Rousseas y HAB1] prosiguieron en esta via
intentando construir una curva de indiferenciaidérdas combinaciones de almuerzos;
Mosteller y Nogee (1951) intentaron crear curvagdéderencia que permitirian prever

el comportamient®

Todas estas tentativas, aunque originales, apeamastigron lanzar nuevas luces sobre
la teoria de la decision. A principios de los afioguenta, esta Ultima estaba aun bajo
la influencia de un enfoque matematico basada gmiori. NUmerosos y eminentes
investidagores consideraban la teoria de la espeerda la utilidad como a la vez
positiva y normativa, es decir, tanto valido enrtaaa la descripcion que sobre el de la
condicion. Pero una experimentacion en adelanteogamiba a trastornar esta
concepcion optimista. En 1952, el economista frandéurice Allais procedi6 a la
primera falsificaciébn empirica de la teoria dedperanza de la utilidad. Para probar la
veracidad de algunos axiomas de esta teoria, Allaiste0 una serie de cuestiones a
algunos de sus mas entusiastas partidarios, d@tdeceeconomista americano L. J.

Savage en la Conferencia de Paris:

2 Ejemplos de Kagel y Roth, 1995. Esta clase degerefse reanudé recientemente en biologia parateeirac la
decisiéon que conducia a un movimiento motriz. \G@rglemplo a Koérdingt al.,2004.
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1) ¢ Qué situacion prefieren, A o B?
(A) recibir 100 millones u (B) - un 10% dportunidad de ganar 500 millones
- un 89% abortunidad de recibir 100 millones
- un 1% de opaortlad de no recibir nada
2) ¢ Qué situacion prefieren, C o D?
(C) un 11% de oportunidad de ganar 100 millonesu  (D)un 10% de oportunidad
y 89% de no ganar nada de ganar 500 reslgn
un 90% de oportunidad de
no ganar nada

De acuerdo con el principio de la esperanza délidad, al preferir Aenveze B ;yse
debe posteriormente preferir C y no D, es decir:

A >B ¢ U (100) > O, 1U (500) + O, 89U (108} 0,11U (100) > 0,1U (500p C > D

Ahora bien, no solamente la respuesta de L.J.Sawegencompatible con su propia
concepcion de la teoria de la esperanza, de l@atderla esperanza de la utilidad, pero
Allais demostré mas tarde que cerca del 45% d&ddsres violaron también el axioma
de independencia (el principio de las probabilidatieeales). Contrariamente a las
condiciones sugeridas por Morgenstern y Von Neumdanparadoja de Allais
demuestra que la estimacion de las probabilidadesahpor la gente no es lineal. Las
esperanzas matematicas vinculadas a C y D sorctegpeente de 11 millones y de 50
millones. Si el individuo es neutro frente al riesgleberia preferir D a C. Si elige
efectivamente D, la coherencia implica que en len@ma situaciéon, el individuo
entonces habria debido preferir B a A. Allais llegtalsificar la teoria de la esperanza
de la utilidad mostrando la inconsistencia de les tgnian preferir A a B en el primer

caso, pero que habian elegido posteriormente D bieks que C. Una hipétesis de
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aversion para el riesgo constante y la misma curaadel campo de indiferencia con
todo habrian debido procurar que prefieran C addo Ras observaciones pusieron de
manifiesto que a elegir entre una renta ciertag/remta aleatoria, cuando los importes
en proximidad de la certeza son muy elevados,nidwiduos prefieren la renta cierta,
incluso si hay una escasa oportunidad de perdigianY cuando se esta en presencia de
rentas aleatorias, con probabilidades escasascperanas una del otro, los individuos
eligen la renta mas elevada. Revelan entoncesngoasistencia en sus elecciones, al
menos en funcién de este axioma de la teoria desperanza de la utilidad. La
esperanza de Allais sefal6 el principio de una awsa en economia; después de ésta,
los enfoques normativos y positivos eran mas claraenseparables una del otro. Desde
alli, las experimentaciones se volvieron mas fretegey dieron nacimiento a enfoques
alternativos, en particular, en los afios 1970 @mnl&dbores de busqueda de Daniel
Kahneman y de Amos Tversky. Mas recientemente nalginvestigadores intentaron
establecer un vinculo entre las observacionesaddi en laboratorio y sus corolarios
cerebrales respectivos. Por eso, la paradojaldesAinds de cincuenta afios después de
la Conferencia de Paris, rehace superficie. Caméxwenstein y Prelec (2004)
destacan que la inconsistencia mostrada por lap@arale Allais se observé en otras
especies animales. Mecanismos cerebrales, hastdetenminado punto similares,
generarian este tipo de eleccién en distinta es@atmales; es posible conjeturar que
estas semejanzas podrian encontrar su fuente emdoanismos evolucionistas, en
particular, en las exigencias comunes y previatadaipervivencia; las normas de la

evoluciébn que no tienen muy que ajustarse a loen@as de racionalidad. A nivel
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neuroldgico, la violacion demostrada por Allais padser atribuible al hecho de que

nuestras elecciones son guiadas por mas de un isrecate evaluacion.

2.3.2) La paradoja de Ellsberg (1961)

Otra falsificaciébn de la teoria de la esperanzalaeautilidad, posiblemente mas
desconcertante aun, fue ilustrada por Daniel B(sbEn su tesis de doctorado en
economica de la Universidad de Harvard, Danielbiellg destacé a partir de 1959 que
la teoria de la esperanza de la utilidad no temieuenta la aversion que tiene la gente
ante las situaciones ambiguas. En un articulo plremas tarde en eQuarterly
Journal of EconomigsEllsberg (1961) ilustrd un tipo de preferencia ge conocié mas
tarde bajo el nombre de paradoja de Ellsberg. radoga (figura 2.1) se explica de la
siguiente forma: en una urna que contiene 90 betagncuentran 30 bolas azules. Las
60 bolas restantes son rojas o amarillas en uromidn que no se especifica. Si la
gente hace las buenas elecciones, obtienen $1@@. lra eleccion clara (la opcion A
de elegir la bola azul que da 1/3 de oportunidadatear) y una eleccién ambigua (la
opcion B de elegir la bola roja que da entre 03yd® oportunidad de ganar), la gente va
tipicamente a preferir apostar por la bola azugu8ela teoria de la esperanza de la
utilidad, si la gente hace esta eleccion, es neeesante porque consideran que hay
menos de 30 bolas rojas en la urna o de manersaadeptie, que hay mas de 30 bolas
amarillas. La paradoja se ilustra por lo que siguees de efectuar una otra tiraglaa-
partir del mismo bolichese ofrece a continuacion a estos participantgsretntre una

de las siguientes opciones: o una bola azul o #anéla opcion C), o una bola roja o
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amarilla (la opcion D). La gente deberia racionalteeoptar por la opcion C (de

acuerdo con la teoria de la esperanza de la wjliduesto que inicialmente habian
elegido la bola azul ganadora, es porque habiasidemnado implicitamente que habia
mas de 30 bola amarillos en la urna. Ahora biegpuaiés de haber elegido la opcién A,
la gente elige tipicamente la opcion D. ¢ Por qi@healegido la opcion D?. Puesto que
se habla de la misma urna, no se puede a la vieaildgnte considerar que hay menos
de 30 bolas amarillas eligiendo la opcion D y més3@ bolas amarillas eligiendo la

opcién A. Esta eleccion viola obviamente el prifwige la racionalidad sugerido por la

teoria de la esperanza de la utilidad e ilustraaveasion a la ambigledad (la opcién C
gue da entre 1/3 y 1 oportunidad de ganar y labopbi que da indudablemente 2/3 de

oportunidades de ganar).

Figura 2.1: La paradoja de Ellsberg

Elisberg's Paradox
Choice 1 Choice 2

blue -or- red bluelyellow -or-
$100. $100 $100

Muerizas of Bait-in U
3 N

Fuente: Glimcher y Rustichini

Esta refutacion de la teoria de la esperanza délidad, cerca de cuarenta afios mas
tarde, recientemente de nuevo ha llamado la atem@dnvestigadores interesados por

las teorias de la decision. Algunas investigacioeesneurologias permitirian hoy
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descascarillar la paradoja de Ellsberg y defiguabs de sus substratos neuronales.
Hsu y Camerer (2004) pusieron de manifiesto queragan (insula corteza) no se
activa de la misma forma por la alternativa de mpdrte evidente que por la de un
importe dudoso. Otras investigaciones hechas parhd&a y sus colegas (1997)
permitieron identificar un mecanismo emotivo queissgarcialmente sensible a las
situaciones de ambigledad y que residiria, en pamgenos, en La corteza prefrontal

ventromedial (CPFVM) (figura 2.2).

Figura 2.2: La corteza prefrontal ventromedial

La corteza prefrontal
ventromedial estd representada
por la parte roja de la
ilustracion. El frente del cerebro
esta a la derecha. Se trata de una
vista medial del hemisferio
izquierdo del cerebro. Las
personas que sufren de dafios a
este lugar tienen insuficiencia
emocional.

Fuente: Glimcher y Rustichini

Este mecanismo seria solicitado solamente en agtiranstancias particulares. Como
previamente lo destacamos, los pacientes tenieaidasdcerebrales de sus mecanismos
emotivos, dificultades de tomar las buenas deasi@uando se requiere una evaluacion
correcta de las consecuencias futuras de una agciésto, aunque su resultado a

pruebas de cociente intelectual es normal. Cuando situacion es aventurada y
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ambigua, Bechara y sus colegas pusieron de mdoifigse estos pacientes,
contrariamente a las personas normales, tomardndis decisiones porque carecen de
aversion a las situaciones ambiguas. En estos,casmsdo una eleccion genera pesadas
pérdidas, los pacientes pueden repetir la expéaiemeucho mas que las personas
normales. Su falta de entrada emocional les esestonociva. Observaciones hechas
con ayuda de FMRI parecen corroborar esta hipét&isDohertyet al., (2001)
pusieron de manifiesto que la regién del CPE¥kkne un papel en el aprendizaje.
Esta region es mas activa cuando es necesarioaewakprender la disponibilidad de
distintas recompensas a partir de una situacionigarab Por contra, cuando ningun
aprendizaje es posible es que a los participamedes informa del resultado de la
loteria después de cada una de las tiradas, egtan remuestra ninguna activacion
(Rustichini et al., 2002). Todos estos resultados sugieren también que seblepos
conectar las investigaciones hechas en econonmiangwologias y que el papel de las
emociones es primordial en la evaluaciéon de unaaibn ambigua. Los circuitos
subyacentes a las emociones serian esencialesoeatspr de aprendizaje y a la
evaluaciébn de las elecciones aventuradas, miergues la simple seleccion de

alternativas no los requeriria.

2.3.3) Elementos de la teoria prospectiva, heootsty efectos de encuatfre

La teoria de la esperanza de la utilidad a vecestegreta como uneondicidéna la

toma de decision racional en situacion de incemioke. La refutacion empirica de esta

24 _a corteza prefrontal ventromedial
% Traduccién de “Framing Effect”.
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teoria permiti6 a Daniel Kahneman y Amos Tverskabetar sus labores de
investigacion a partir del principio de los afioesta. Durante mas de veinte afios, han
-a partir de urenfoque descriptivibuscado comprender los distintos mecanismos que
conducen a la toma de decision. Uno de los momenidosinantes de su colaboracion
cientifica fue la elaboracion de la teoria prospadil979) quedesde entoncesgjuiere

ser un enfoque alternativo a la teoria de la esparde la utilidad. El objetivo de esta
memoria que no es una elaboracién exhaustiva dedibajos de Kahneman y Tversky,
por lo que no destacaremos aqui los aspectosaqugestro conocimientauvieron una

incidencia sobre las proyecciones de la neuroec@nom

La existencia de una asimetria entre el impactorde ganancia y el impacto de una

pérdida (aversion a la pérdid&®ahneman y Tversky sugieren que la funcion derval

se apligue a las ganancias y a las pérdidas (eticydar, monetarios) y que su
evaluacion se hace segun un punto neutro; la @eetidnas dolorosa que la felicidad
generada por una ganancia similar. La curvatuda flencion de valor podria muy bien
explicarse desde un punto de vista evolucionista ya encontraria en otras especies
animales. Durante millones de afos, las consearscifridas a raiz de una pérdida
que resultaba de una mala eleccion habria sidadaesa inevitable. Es por lo tanto
tentador sugerir que este tipo de preferencia padier esencial a la supervivencia.
Distintas investigaciones recientemente intentaestablecer pruebas bioldgicas y
neuroldgicas a la asimetria entre las ganancias ypérdidas. La aversion a la pérdida

seria innata y seria el fruto de un proceso evohistia viejo de varios millones de
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afio$® (Chenet al., 2005). Estudios de imagenes cerebrales pusieromadéiesto que
las ganancias y las pérdidas no activan las migegisnes del cerebro, y que las
pérdidas causan, en algunas regiones especificasrdbro, alin mas activacion que las
ganancias (Cameret al.,,1993 ; Smithet al.,2002). Otros estudios intentan identificar
las regiones del cerebro activadas por distinteerrativas: Dickhauet al. (2003)
encontraron que la corteza orbifrontal es activaatla mas por la idea de una ganancia
que por la idea de una pérdida. Knutsbml (2000) encontraron que la circunvolucién
limbica previo y el thalamus se activaban en unaiga. Knutson y Peterson (2005)
creen gue la anticipacion de las ganancias y lmsi@érdidas no son tratadas por los

mMismos mecanismos neuronales.

Numeros heuristicos no permiten la toma de decd@iberada y racionalCon el fin

de comprender mejor la decision en situacion derfituimbre, Kahneman y Tversky
proponen sustituir a las probabilidades asociadasaaeleccion que se destina a una
gratificacion, por ponderaciones de toma de davgsiqjue tendrian en cuenta alin mas
sus observaciones empiricas: la gente no evalialdseprobabilidades asociadas a un
acontecimiento y tiene dificultades para aplicarHarramientas de andlisis estadistico
fuera de las aplicaciones puramente matematicass€vor ejemplo el error de la
conjuncién presentada en el primer capitulo). BEtiquaar, la gente tiende sobrestimar

la probabilidad de acontecimientos raros y subestinha probabilidad de

26 | a aversion a la pérdida se observé en los mompsahinos. Nuestros antepasados comunes con Eataatarian
vivido hay alrededor de 40 millones de afios (Salerei al.,2001 citados en Chest al.,2005).
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acontecimientos frecuentes. La sobrestimaciongprizbabilidades de acontecimientos
raros podria explicar lo que priori parecia irreconciliable: el deseo simultaneo de
comprarse un seguro y hacegambling Esta mala estimacion de las probabilidades se
derivaria de lo que los autores llaman heuristi€wmssu articulo de 1974, Tversky y
Kahneman (1974) no definen un juicio heuristicooperdescriben como un conjunto
de procesos que permite reducir el grado de difididsociado a la evaluacién del valor
y las probabilidades. El paralelo entre los juidiesiristicos y los procesos automaticos
de los cuadrantes lll e IV del modelo de Cameteal (Capitulo I) parezca natural:
porque no requieren esfuerzos y que se hagan raeida, los juicios heuristicos son a
menudo Utiles pero pueden sin embargo conducirraresr sistematicos y malas

evaluaciones.

2.4) Conclusién

La evacuacion gradual, en las neurologias, de t@epxion « behaviorista » para la
cual el cerebro no es mas que un O6rgano estimgpnestas, permitiria a la economia
servir de herramienta conceptual en las neurolggiaseuroeconomia. Al origen, toda
decision procede necesariamente del cerebro gtehsa nervioso; por lo que una mejor
comprension de lo que el cerebro pretende haceritiéa informar a toda ciencia del
comportamiento. La fusién de la neurologia, declznemia, y de la psicologia, es pues
una secuencia natural; cada una de estas dissigjuna estudian el comportamiento a
distintos niveles. Enfoques normativos y descrgdiyoueden combinarse para el

andlisis y preferencias, los que recientementeofuerbjeto de estudios en las
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neurologias. Estas herramientas econdmicas normélkeson utilizadas por
investigadores resultantes de las neurologias quegropias investigaciones; y estos
altimos permiten una vuelta de ascensor que puesie \aelta informar a la teoria
economica. Las intuiciones fundamentales que skaocdetras la funcién de utilidad y
el concepto de la esperanza de la utilidad ser&idadas por la observacion del
funcionamiento cerebral de algunos primates. Ehuehano, estudios subsiguientes
llegan a resultados bastante similares. Sin empatdeecho de que las perspectivas de
ganancias y pérdidas no estuvieran tratadas pomiesios mecanismos neuronales
permitiria matizar estos resultados incorporando otarco de analisis, el de la teoria
prospectiva. Economistas por otra parte comenzaroregrar estas consideraciones
bioldgicas en sus labores de investigacionesréndb por el hecho la neuroeconomia

ya comenz0 a influir sobre las teorias econdémicas.

El concepto de la utilidad, que por otra parte ida sedefinido por Kahneman y sus
colegas, implica disonancias potenciales entre dsstintos componentes. Al poder
identificar sus componentes cerebrales respectimosstigaciones resultantes de las
neurologias vienen éasicamenteponer en entredicho el concepto de las prefemsnci
reveladas y las teorias del bienestar podrian toéarske de un andlisis que incorpora
algunas de estas disonancias. Puesto que es firtalrpesible dividir la utilidad y

observar cada una de sus componentes, todas matgtigaciones sugieren enfoques

mas realistas y mas completos que la simple teerlas preferencias reveladas.
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Por fin, las falsificaciones de la esperanza dgtilmlad se estudiaron con ayuda de las
neurologias. Por ello las inconsistencias demossradr la paradoja de Allais pueden
explicarse por el hecho de que los procesos céesbna son los mismos cuando un
cliente potencial enfrenta dos opciones dudosapatadoja de Ellsberg podria también
explicarse por el hecho de que la region de laeearinsular no es activada de la misma
manera por la alternativa de un importe evidente por la de un importe dudoso.
Ademas la corteza prefrontal ventromedial desenrfeefian papel en la aversion
emotiva a las situaciones ambiguas; en donde lesomes que tienen dafios en esta
region del cerebro no indicarian esta clase desewerlo que en si se basa que seria
normal querer evitar las situaciones ambiguas Ettefde encuadre, la evaluacién
cerebral de una alternativa aventurada y de swipaston relacién a un punto neutro,

las preferencias intertemporales, todos fuerontoie busquedas de la neuroeconomia.

En sintesis, aunque la neuroeconomia sélo estéodsisl primeros balbuceos, ahora
claramente se establece que investigadores remgtale las neurologias, de la
psicologia y la economia pueden trabajar en comjpatra las proyecciones de esta

nueva disciplina.
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CAPITULO 1lI

TEORIA DE LOS JUEGOS Y NEUROECONOMIA

3.0) _Introduccién

En este capitulo, se presenta algunas utilizacioeeta teoria de los juegos como
herramientas conceptuales de las neurologias.s&daion 3.1, presentamos resultados
empiricos que validan una concepcion estandar teotéa de los juegos (en particular,
el comportamiento racional y el alcance hacia unmliegio de Nash) y mostramos la
utilizacién de estas herramientas como aportesesiigadores de las neurologias como
un nuevo marco teérico que les permiten tener dstazo sobre el cerebro y lo que

pretende realizar.

En la seccién 3.2, presentamos resultados que mapay,m mas la economia
comportamental’’ ésta eomo previamente lo destacé en el capitulsiistituye a las
hipétesis de racionalidad sustantiva por alteraatisognoscitiva mas plausibles, en la
medida en que estos Ultimos son concretamente walides en laboratorio. Algunas
investigaciones sugieren que el comportamientoreade en laboratorio, que a veces
se somete a otras normas que las de las dimensiaciesales de la teoria de los

juegos, podria asociarse a algunos substratos rakreb En este sentido, la

27 Méas concretamente la teoria comportamental dieiéams.
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neuroeconomia permite validar las observacionesvigmente hechas por los

economistas comportamentales y esta contribucido eesdefiable.

Como el estudio del cerebro incorpora necesariamdithensiones evolucionistas,
destacamos al paso la relacion entre algunas Bipdle la psicologia evolucionista y
las recientes proyecciones de la neuroeconomiai¢se8.3). Se sugiere que una mejor
comprension de estas dimensiones pudiera poterariggnayudar los economistas por

comprender mas los fundamentos de algunas intereeiecondémicas.

3.1) Teoria de los juegos, racionalidad y neuroloas

Con el fin de crear una teoria econ6mica mas cdmpigie incorporaria las acciones
estratégicas de opositores inteligentes, John \aminn y Oscar Morgenstern (1944)
crearon la teoria de los juegos. Para las neuadpla teoria de los juegaa tgual que
algunas concepciones clasicas de la utilidagrmite la adicibn de herramientas de
computo. Recientes investigaciones ayudaron a afguimvestigadores de las
neurologias a reducir la divergencia entre su cengidn de las causas proximales y

Ultimas del comportamiento.

Michael Dorris y Paul Glimcher (2003, 2004) utiliaa el juego “Work or Shik” de
una manera inédita para sus investigaciones erologias: intentaron encontrar los
corolarios neurolégicos de personas que obrabaproeamente en el equilibrio de

Nash. En este juego, se pretende prever la esaaipgma y la interaccion entre dos
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jugadores que se enfrentan: un empleado y un patadremuneracion del trabajador es
«W » pero trabajar le cuesta un esfuerz& » que preferiria no tener que dar. Los
beneficios del patrén son medidos por la producdéhntrabajador # » menos esto
que le cuesta en salariolk» y en coste de comprobacion o inspeccidn»« El
patrono preferiria no tener que comprobar la prodncdel empleado ya que eso le
causa costes adicionales. La matriz de los padmts/oes se presenta al cuadro 3.1. Los
pagos del trabajador se sitlan en cada una délldss; a la izquierda de la coma. La
decision del patrono consiste en examinar 0 no manmientras que la eleccion del

trabajador se plantea entre hecho de trabajaranseol

Cuadro 3.1: La matriz de los pagos del juego deslaeccion y el resquillage

Inspectar No inspectar
Trabajar W-E, P-W-I W-E, P-W
Colarse o, -1 W, -W

Fuente: Glimcher (2003)

En este juego, se alcanzara un equilibrio de Naahdo el trabajador y el patrono se
encuentren ambos indiferentes entre la eleccioiadena u otra de sus opciones
respectivas. La solucién a este juego es que bhjador deberia colarse en una
proporcion de « I/W » mientras que el patrono di@bexaminar en una proporcion de
« E/W ». Dorris y Glimcher pidieron a personasajug este juego en un centenar de
reanudaciones para periodos de 1 o 2 horas, sieroprel mismo adversario. Con el

fin de guardarlos motivados, se remuneraban y panliganar hasta $30 por hora segun

su resultado. Los dos jugadores eran separados,uced encontrdndose en una pieza
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distinta y el resultado de su decision eran tratidas por un terminal después de cada
uno de sus elecciones. Es interesante indicar gsieparticipantes, nunca no se
informaron de los pagos de la matriz, y aunqueemgah ninguna idea podia ser una
estrategia mixta o un equilibrio de Nash, llegasormantenerse muy cerca de la
solucién de equilibrio. Por ejemplo, durante urgueonde la solucién éptima consistia
en examinar y colarse en una proporcion del 50%salbs investigadores obtuvieron

resultados bastante fieles a la solucion 6ptimageilibrio de Nash (figura 3.1).

Figura 3.1: Resultados del juego de la inspecciéhrgsquillage

La linea horizontal indica el
porcentaje de la estrategia Opti
(examinar y colarse la mitad dek
tiempo). El comportamiento del:
empleado es definido por
caracteristica oscura y el det
patrono  corresponde a

.

3 Empleado
;‘_) /S

/

A
/\/ \‘/—\‘!U U /\ /‘/—/ Empleador
L n

0 20 40 60 80 100 120 140

Numero de Proceso

resquillage, y viceversa. Fuente: Glimcher (2003)

Corolario cerebralQueda claro que la solucion a este juego implica estrategia

mixta en los dos jugadores. La estrategia mixtaiezg de un individuo que sea capaz
de producir comportamientos dudosos a los ojosudeopositores con el fin de poder
maximizar sus ganancias. Por ejemplo, si el emplsadpusiera a colarse un dia sobre

dos por alternancia, el patrén pronto lo habrichbembservar, y terminaria por elegir
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examinar precisamente que esos dias. Va de la niégiaa para el empleado; si
llegaba a detectar una secuencia particular emsam elegiria de colarse que los dias
en que éste no examina. ¢Pero en que eso pueddareaal cerebro? En realidad, la
idea de Nash, al efecto que una estrategia mix¢tadggenerar un equilibrio, viene a
afectar seriosamente el paradigma del dualismoesiarto. Recordemos que un
equilibrio de Nash requiere que los valores espsraeé cada eleccion o recursos sean
equivalentes, de modo que un individuo sea inditereentre una u otros de sus
opciones. En el segundo capitulo, habiamos destapezlpara Descartes, solamente el
comportamiento simple y determinado, iniciado pompuoceso de estimulos-respuesta,
podia ser comprensible y explicable. Ahora biergeXstencia de un equilibrio mixto
requiere a la vez un comportamiento predeterminéelo de actuar segun las
proporciones de la estrategia 6ptima) pero tambiécomportamiento indeterminado
(el hecho de actuar de manera imprevisible a cadade las tiradas). Antes de decidir
su elecciodn, el jugador debe adoptar un comportamienprevisible a los ojos de sus

opositores.

Dorris y Glimcher utilizaron a continuacion un pragia de computacion para
desempenfar el papel del patrén. Los participanteu@ron sin embargo informados
que jugarian contra un programa informatico. Esiefat la capacidad de detectar
comportamientos no aleatorios en los jugadorescadius en el papel del trabajador. Si
un jugador no se implicaba realmente de maneraoai@asus pagos iban a afectarse

(un comportamiento previsible disminuye los pagosste juego). Después de haber

59



aplicado los participantes, Dorris y Glimcher cateston que éstos actuaban, a poca
cosa cerca, una vez mas de conformidad con unileguitle Nash (figura 3.2). Luego,
mostraron a monos, que No se remuneraban en giaerya@on jugo, a jugar a este juego
contra el mismo ordenador y obtuvieron resultadag similares a los del ser humano

(figura 3.3.). Antes de cada una de las decisidoesadas por los trabajadores,

(hombres y monos), el programa del

comportamiento previsible.

ordenador fueapmz de detectar un

Figura 3.2: Comportamiento humano en el juego deslgeccion y el resquillage

que tiende hacia un equilibrio de Nash. i

Aqui, un voluntario humano juega E
trabajador mientras que el ordenad
desempeinia el papel del patron
Cuando la estrategia Optima pasa de
resquillage del 50% al 90 % , e
trabajador se pone sensiblemente
colarse segun las mismas proporcione

La figura 3.2 ilustra un comportamien{)
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Fuente: Glimcher (2003)
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La figura 3.3 ilustra que el

mono se implica también de
acuerdo con un equilibrio de

Nash cuando se enfrenta a un
programa de ordenador que
desempenia el papel del
patrono. Cuando la estrategia
Optima pasa de un resquillage
del 50% al 90%, el mono se
pone proporcionalmente a
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colarse. A tener en cuenta la semejanza entre epadamiento del mono y el del
humano de la figura 3.Ruente: Glimcher (2003)

En la naturaleza, algunas clases de acciones requie comportamiento imprevisible.
Cuando se analizan estas acciones en el marcotderla de los juegos, se vuelven
explicables. Mientras que el comportamiento deugiaglor es, de una secuencia a otra,
imprevisible, la eleccion de la estrategia Optireamor su parte, matematicamente muy
previsible. Para incluir el funcionamiento del dgme Glimcher postula que es
necesario aceptar la idea que es posible estulljanas tipos de comportamientos
imprevisibles en tanto como se dispone de las imserdas convenientes. Esta
imprevision o este indeterminacion es de dos 6sdesk primero se refiere a las
limitaciones epistemoldgicas a las cuales cada anénfrenta; antes de tomar una
decision, se hace frente necesariamente a unanaéddn incompleta. Durante millones
de afios, el cerebro evolucioné en un medio ambiénti®so. ElI segundo es un no
determinismo necesario para hacer frente a la cicipe de los otros organismos.
Intentar incluir lo que el cerebro pretende real&a tenerse cuenta de estos conceptos

es, para Glimcher, imposible.

Al conectar las causas proximales y ultimas del pmtamiento, Dorris y Glimcher

pretendieron poner de manifiesto que una eleccidosh (antes de cada una de las
tiradas) podia sin embargo ser determinista (datali de supervivencia asociada a la
maximizacion de las ganancias). La ventaja deesdt®#ue neuroeconomico, es que les

permite un mayor poder explicativo. La activaci@urmldgica observada en la corteza
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lateral intrapariétal nunca habria podido explieadentro del paradigma estimulo-

respuestas.

3.2) Teoria comportamental de los juegos v neurdiéas

Durante los ultimos afios, varias falsificacioneslaléeoria de los juegos racionales
fueron posibles por el desarrollo de la economigesmental. Estas falsificaciones
iniciaron una nueva rama de la teoria de los juégamerer, Ho y Chong, 2001) que se
llamé la teoria comportamental de los jueddshavioral Game Theoyy Presentamos

aqui tres tipo de investigaciones y dimensionesaieoidgicas hechas posibles por la
fusion neurologias y de la teoria comportamentallade juegos: los juegos de la

confianza, del dilema del preso y el ultimatum.

3.2.1) El juego de la confianza

McCabe y sus colegas pidieron a doce personasiparten una version del juego de la
confianza (figura 3.4) con el fin de probar si umdulo preciso que favorece el
comportamiento cooperativo pudiera localizarsele®r®bro. En este juego, el jugador
X1 puede tomar la decisiébn de no hacer confianzatral, en cual caso el juego se
termina y los dos jugadores obtienen 45 pesetaal 8ontrario el jugador X1 hace
confianza al jugador X2, este Ultimo puede entodessdir guardar toda la puesta (405
pesetas) no dando nada al jugador X1. La otra jidsib que se ofrece al jugador X2,
es optar por la reciprocidad y compartir la pué¢ségos de 180 pesetas para el jugador

X1y de 225 pesetas para el jugador X2).
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Figura 3.4: Juego de la confianza y la reciprocidad

X

45, 45)

{180, 225)
0, 405)

Fuente: McCabet al.

McCabe y sus colegas informan de que en otras iexpes de laboratorio, se observa
que el jugador X1 hace confianza al jugador X2 i@andel tiempo y que trescuartos de
los jugadores X2 demuestran reciprocidad. Pararedepte estudio, McCabe y sus
colegas aplicaron los participantes el uno cortrel, @n un papel en uno o en otro, asi
como con un ordenador. Antes de jugar, los paditdigs percibian, por medio de una
fotografia apareciendo sobre una pantalla, al sooio quien se hermanarian para la
transaccion. Se les explicé también que el ordengde desempefia el papel del
jugador X1 transferiria a todo golpe el dinerowjgdor X2. Cuando el ordenador se

encontraba a desempenfar el papel de X2, optadaagperar un 75% de las veces.

Utilizando la tecnologia FMRI, McCabe y sus colegaservaron que las elecciones
mas cooperativas generaban una mayor activaci@bragren algunas regiones del
I6bulo frontal. Esta activacién era perceptiblerm@los participantes jugaban con un
socio humano mientras que no lo era cuando sentalfran el ordenador. En los

jugadores menos cooperativos, no se observéd e@emtiia de activacion cerebral.
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Para interpretar estos resultados, McCabal. sugirieron la existencia de una tela
cortical comuUn que permitiria la cooperacion humanasta tela soélo se activaria en
una eleccion cooperativa con un humano. La atermiéstada a las ganancias mutuas,
la inhibicion necesaria de la gratificacion inméaiajue hace posible las futuras
cooperaciones, sOlo serian necesarias hasta qrdreata un humano a otro humano.
Si las regiones identificadas por los autores dectigamente necesarias para las
elecciones cooperativas, el hecho de que no estéradas en los participantes que
eligen no cooperar podido ser una indicacion quesgbrocesos guian su decision, y

que ésta se ve en primer lugar bajo un angulo a@mmacion de utilidad.

Otro grupo de investigacion (King-Casas al, 2005) recientemente prosiguié los
trabajos sobre los fundamentos biologicos de ldiamara combinando las técnicas de
imagenes cerebrafsa un juego para localizar y analizar los mecanisaerebrales

activados por este tipo de comportamiento. En ssidre del juego de la confianza, el
inversor puede transferir 20 délares o0 menos alrs#mjugador. Una vez efectuada la
transferencia, se triplica el importe y el segundgador puede entonces decidir
demostrar reciprocidad devolviendo una parte da sta al inversor. Con el fin de
tener en cuenta el hecho de que los intercambinsraudo se repiten y no se aislan, y
gue los algoritmos cerebrales se suponen reflegr estado de la naturaleza, los
participantes fueron hermanados con la misma par&in saber quien) y jugaran este

juego conservando el mismo papel durante diez ossmones. King-Casas y sus

28 Mas concretamente la tecnologigerscanning
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colegas tuvieron en cuenta, de una ronda a otra, fuerte correlacion entre las
transferencias marginales de los dos jugadorebzastilo a continuacion la tecnologia
FMRI para observar la activacion neurolégica dedos jugadores simultaneamente,
tuvieron en cuenta que “la intencidon de hacer emzf” (de enviar mas dinero) se
correlacionaba con la actividad neurolégica delemicaudado. Notable hecho, parece
que la reputacion de los jugadores no terminabearsé con la experiencia. Por
ejemplo, mientras que en las primeras rondas déem(zaudad® después de la

decision del inversor; esta activacion tenia lugarlas Ultimas rondas, incluso antes no
se revele la decision del inversor. Ahora bientelgion del nicleo caudado esti en
vinculo con el sistema dopaminérgitqKing-Casaset al). Esta regién permitiria

formular un modelo de anticipacion de las acciateekos otros.

Caudado

Caudado

Putamen
Putamen

Lateral Ventral Globo pélido

29 porcion del cerebro constituida del Nicleo CaudetiButamen, el Globus Pallidus, el cuerpo de I(nyisleo
subtaldmico) y la sustancia Nigra (locus niger).

30 Un sistema quimicde gran importancia en la transmisién de impulsosl eerebro y que regula ciertos tipos de
comportamiento. Por otra parte, este sistema es&ldproduccién de dopamina, sustancia encargada densant
nuestros pensamientos y percepciones de acuerda ceslidad del medio que nos rodea.
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3.2.2) El dilema del preso

El dilema del preso es otro juego que permiteectmomia experimental comprobar si
los equilibrios previstos por las hipétesis de mmazaciéon son plausibles. En este
juego, dos personas deben elegir entre la cooperadia defecciéon. En una version del
juego a una Gnica ronda, el equilibrio de Nash owedaoce a un éptimo de Par&to
puesto que los incitativos de no cooperar son den@aglevados. Sin embargo, cuando
la version del juego se presenta de manera repdtdeooperacion mutua es una
solucién plausible (Varian, 1990). Es por otra @aal version del juego que permitié a
Rilling et al. (2002) identificar algunas regiones del cerebrtivadas por una
cooperacion mutua. Sus investigaciones sugieren @udecho de adoptar un
comportamiento cooperativoy de recibir la reciproganerard una activaciéon del
circuito de la recompensa e implicaria una formagdatificacion. Adoptando un
enfoque de biologia evolucionista, los autoresesegi que esta gratificacion permitiria
reducir el deseo mas primario o mas inmediato dkefaccion (en el beneficio de una
satisfaccién posterior mayor traida por un macriiégio donde la cooperacion mas
frecuentemente se observa). La activacion de dstaito, al permitir el refuerzo
positivo de actos de reciprocidad altruista, ayiadgues a rechazar la tentacion de

actuar “egoistamente”.

81 Una situacién econémica es éptima en el sentidBARRETO si no existe ninguna otra posibilidad déstscer
mas cada una de las personas o, como minimo ag&tishas algunos sin perjudicar los otros.
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Sugiriendo que sea primordial dotarse con mecarsismeuronales que permiten
establecer que sea o no digno de confianza, Ryliags colegas (2004) utilizaron una
version del dilema del preso a una Unica rondair@i¢.5) para comprobar si el cerebro
de diecinueve participantes (11 mujeres y 8 homlpedia cifrar tales mecanismos.
Los investigadores observaron la actividad cerethealos participantes mientras que
éstos influian o contra socios humanos o contraptograma de ordenador. En

laboratorio, Rilling y sus colegas tuvieron en daeqgue los participantes cooperaban
significativamente mas a menudo contra socios homd81% de las pruebas) que
contra el programa de ordenador (66% de las priuebas investigadores identificaron

a continuacion las regiones afectadas por los at#asooperacion y defeccién, con el

fin de analizar su impacto dopaminérgico.

Figura 3.5: Dilema del preso

Jugador A La figura 3.5
muestra las dos
& Cooperacion No Cooperacidn alternativas de los
" jugadores A y B
= Cooperacién | Agma$s, B gana$s & gama §6 v B §0 (cooperar,  hacer
o defeccion).
A | No Cooperacién | Bama$yhil | Apiere$l Bpiereg || Tome RUnoetal. (2009

Otras recientes investigaciones prosiguen en lanenigena e ilustran la rapidez de las
noticias descubiertas de la neuroeconomia. Pomp&jer8ingeret al, (2004) utilizan a
su vez el dilema del preso para poner de manifgstda simple vista de la cara de una

persona previamente que coopera en un dilema dsbm una Unica vuelta, activa
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algunas zonas del circuito de la recompensa. Bs8i,permite también incluir en que
los valores objetivos de la matriz de los pagosipoddiferir de su atribucion subjetiva.
El enfoque neuroecondmico del juego de la confignehdilema del preso permite a
investigadores definir vinculos entre las hipétegie se derivan de la economia

experimental y sus fundamentos fisiolégicos.

A la luz de los dos juegos que acabamos de preésguati@eceria que la reciprocidad
positiva tuviera componentes realmente fisiologigos facilitarian el intercambio. Pero
la reciprocidad puede también ser negativa. Ennalgsituaciones, eso puede reducir
las posibilidades de intercambios. Ayudado del gudgl ultimatum y de un enfoque

neuroeconoémico, vera ahora porqué.

3.2.3)_El juego del ultimatum

Una de las experimentaciones mas destacadas admilaeconomia fue efectuada por
Sanfeyet al. (2003) quiénes utilizaron el juego del ultimatuarg evaluar las bases
neurologicas de la decisién econdmica. Durante jestgo, se ofrece un importe de
dinero a una persona y se le pide dividir la sunteeeella y una segunda persona. Si
este Ultimo acepta la oferta, se comparten asiuags y el juego se detiene alli. Por el
contrario, si rechaza la oferta, los dos vuelveala con las manos vacias. La solucion
normal al juego del ultimatum estaria, en el casbpdimer jugador, ofrecer el mas
pequefio importe posible; en el caso del segundadprg la solucién consistiria en

aceptar todo importe (sobre la base razonable ajlee Suma monetaria es preferible a
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cero) (Rubinstein, 1985). Pero la gente no es #momal, intentaremos ahora ver

porqué.

Ayudado de la tecnologia FMRI, Sanfey y sus colegssidiaron el cerebro de
diecinueve participantes que juegan al juego dématum. Los investigadores
prestaron su atencion sobre la activacion cereleréds participantes asignados al papel
de un fiador que recibe ofertas no equitativas (30%tenos de la puesta). Yendo de la
hipotesis que tal oferta generaria un conflictonosgitivo entre, el deseo emocional de
no aceptarlo y, la voluntad de acumular mas dirmosible, Sanfey y sus colegas
identificaron zonas del cerebro que pueden potknergte ser en vinculo con tales
procesos mentales. Los autores elevaron una atemté#s especial a tres zonas de
interés: La circunvolucion limbica previo (ACC), kegion bilateral previa (insula
derecho e insula izquierdo) y la corteza frontakdtateral (DLPFC). Observaron que
estas tres regiones comparativamente eran activadspor ofertas no equitativas que
por ofertas equitativas. Sanfey y sus colegaspreéan la actividad de la region ACC
como el reflejo de la competicidbn que una oferteequoitativa causa entre los procesos
cognoscitivos (maximizar las ganancias) y emocemséljuerer rechazar la oferta). Por
otra parte, otros estudios pusieron de manifieat lg region DLPFC se ha asociado
con el mantenimiento de un objetivo en curso (Myl€ohen, 2001, citados en Sanfey
et al.,2003) y por eso Sanfeyt al interpretan la activacion de esta region comiejaef
de la voluntad de mantener el objetivo en cursdees, de hacer mas dinero posible en

el juego del ultimatum. Por fin, la regidn bilatepaevio (insula derecha e izquierda) se
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ha asociado, en particular, a emociones negatmam® ¢a colera y la aversion (Philips
et al.,, 1997 ; Damasicet al., 2000 : citados en Sanfest al., 2003). Durante su
experimentacién, Sanfegt al. pidieron a sus participantes completar 30 rondds d
juego del ultimatum (diez con distintas personasz ccon un ordenador y diez
controlesf2. Cada una de las rondas duraba 36 segundos. detgse la oferta del
socio esté revelada, una fotografia aparecia gpantalla para mostrar con quien se
hermanaba al participante (0 una persona, un oddemauna rueda) (véase figura 3.6).
Sanfey y sus colegas observaron resultados compamtales bastante similares a lo
gue se tuvo en cuenta en otros estudios: el tipaaptacion se correlacionaba
negativamente con el grado de iniquidad de lagasfeEs interesante tener en cuenta
gue el comportamiento de los jugadores diferia rsegie recibieran una oferta no
equitativa por parte de un otro jugador o del oaden. El rechazo era mas elevado

significativamente cuando la oferta procedia dearrhumano.

Figura 3.6: Ronda tipica del juego del ultimatunesultados comportamentales
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%2 Las ofertas efectuadas por los humanos obedetilms &echos a un algoritmo predeterminado qusisritar
para el ordenador. Los controles permitian veed&cion cerebral causada por una ganancia mongiaiigerac-
cion social.
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La activacion de las tres regiones de interésjzada una oferta no equitativa, indica
gue estas son no solo sensibles al importe deadprepuesto, sino también al contexto
(recibir una oferta no equitativa por parte de oacicchumano). Por a otra parte, resulta
de esta experimentacién que la activacién de lemede interés, el DLPFC, que se
supone ser el vinculo con la voluntad de maximiaarganancias monetarias, no se
correlaciona significativamente con el tipo de &aeipn de las ofertas no equitativas.
Si esta region por si sola no puede permitir praalecomportamiento, los autores
sugieren mientras que pueda sin embargo ser enetimip con las otras regiones para
el control de la decisién. Esta es la razén pajue compararon la activacion de esta
regién con la del insufd Sus resultados indican que si la actividad emslla es
mayor que la observada en el DLPFC derecho, sazack oferta. Y cuando es la
actividad en el DLPFC derecho que es relativamerdte elevada, las ofertas se aceptan
(figura 3.7).

Figura 3.7: Competicidn entre razén y emocionea pacontrol del comportamiento en

el juego del ultimatum -
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% parte del sistema sensorial interoceptivo, quéralancémo percibe el cuerpo sus necesidades y esta
dos fisiolégicos.
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3.3) _Reciprocidad fuerta y consideraciones evolumistas

Utilizando las tecnologias FMRI para delimitar ¢istintas facetas del comportamiento
econdmico, el estudio de Sanfetyal. sugiere que se puede definir y demostrar el papel
desempefiado por las emociones en una decisibnramad&egun ellos, las emociones

y sus dimensiones biolégicas deben incorporaraeaisis de la decision econdmica.

Las funciones de utilidad social utilizadas comardmientas de andlisis por los
economistas comportamentales podrian ser enricageqbr las busquedas de la
neuroeconomia. Los juegos de la confianza y eindildel preso permitieron conectar el
cerebro al concepto de reciprocidad positivo; lie@breciproco de alguien en quien se
tiene confianza estimula regiones del cerebro adesial circuito de la recompensa. Es
esta gratificacion que impulsa a continuacion gdate a repetir la experiencia de la
cooperacion. Pero los resultados del juego dehéattim, nos permiten incorporar otra
dimensién a las preferencias sociales, la de lastigos altruistas®. Previamente
destacamos que la reciprocidad negativa puedealinas intercambios. Colocados en
algunos contextos, mucha gente va a rechazar somastarias, aunque eso les es
nocivo (Loewenstein, 1996). El juego del ultimatynrmumerosos comportamientos
economicos ilustran muy bien esta idea. Recientesstigaciones podrian permitir

incluir por qué la gente tiene tales motivacionesdtuar asi. De Quervagh al. (2004)

% pedimos prestada la interpretacién de De Queetaih, 2004. La definicién bioldgica del castigo alstaiimplica
gue un acto es costoso para la persona que cpstigdeneficioso para el conjunto del grupo. Euamo se define
aqui en términos de sus consecuencias, Y no se@lqueer voluntad pendiente el bien. La definigi&icoldgica o
filosofica sugiere que las motivaciones de castéjaistas no estén orientadas por la satisfadvé@onistique. Los
resultados de investigaciones de De Quergaal sugieran que la definicién de un castigo pudieraaltruista al
sentido biolégico pero no al sentido psicolégico.
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utilizaron el juego de la confianza con posibilidkecastigar la otra consecuencia a una
defeccion. Pudieron observar que la accion de gaastactivaba algunos circuitos
neuronales conectados al circuito de la recompeDaatigar al tramposo, vengarse
seria, en término neuroldgico, una actividad dgeatifte. En su experimentacién, De
Quervainet al. destaca la activacion del striathm (méas concretamente del nucleo
caudado) en un acto punitivo. Esta region se agweniamente a la anticipacion de una
gratificacion. En este contexto, el castigo debaeria una accién gratificante que
causaria pues una satisfaccion anticipada. Esegaete tener en cuenta que estos
resultados conectan a las causas proximales dgdartemiento los recientes modelos

de preferencias sociales.

Cuando las causas proximales del comportamierds@®an a decisiones de naturaleza
economica, se vuelve natural integrar al andlisissicleraciones evolucionistas. Los

vinculos entre la biologia, la evolucién y la ecmi@ son crecientes pero no son tan
recientes. Se reconocié que Malthus y Adam Smitiriaa ejercido sobre la obra de

Charles Darwin una verdadera influencia (Robso@1p0Las ciencias cognoscitivas y

la psicologia evolucionistas reconocen generalmemt® ancestral un mecanismo que
explica a la vez los comportamientos humanos yeebtilos primates (Cheet al.,

2005f%. Es interesante destacar que la aversion a lagudddad se observd

% Es una parte del cerebro compuesta por el nicteordiens, el ncleo caudado, el putamen, y el gilido. Se
divide en "estriado ventral" y "estriado dorsal."

% Durante una fascinante serie de experimentaci@temet al. (2005) pudieron poner de manifiesto que los monos
capuchinos poseian las mismos inclinaciones quehssrvados en los humanos. Las elecciones dednssmefle-
jaban, en particular, una sensibilidad al efectent®iadre y a la aversién a la pérdida. Segunulmses, estas prefe-
rencias serian pues innatas.
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recientemente en monos capuchinos. Durante suimeacion, Brosnan y De Wall
pusieron de manifiesto que cuando un mono (Cebwdla3pobtenia menos que otro
después de haber trabajado lo mismo para la obted& una recompensa también
peor cuando obtenia menos mientras que el otro monmabia hecho ningun esfuerzo
para merecer una mejor recompensal reacciéon se volvia muy emocional y podia
rechazar un intercambio que él con todo previambatda aceptado cuando estaba
solo. En otras palabras, preferia no consumir dejunto cuando percibia haber trato
injusto. Contrariamente a otros primates caracdag por jerarquias despdéticas, los
monos capuchinos se reconocen por su cooperacsdndyision de comida; parecen,
muy como los humanos, medir sus recompensas ermnté&melativos; comparan su

nivel de esfuerzo y sus ganancias en funcion ddddes otros.

3.4) Psicologia evolucionista y modularidad

Las profundas estructuras del comportamiento hunesian incluidas en los tres
caracteres distinguibles: el orden interno del réggpiel orden externo de las
interrelaciones sociales, y el orden ancho de lesxcados (Smith, 2004). Cada uno de
estos 6rdenes forma un sistema complejo que réflegaolucion bioldgica y cultural.
El orden interno del espiritu releva de las estmast neurobiologica del ser humano.
Son estas estructuras que son objeto de invegiiggide las neurologias. El orden
externo de las interrelaciones sociales fue objetanvestigaciones en la economia
experimental, especialmente en laboratorio en dagcansaccion anonimos. Resulta de

estos estudios que este orden es controlado peciprocidad (positiva y negativa).
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Como estas observaciones se indicaron en variseggiculturas distintas, permiten la
elaboracion de hipoétesis que pueden orientar lagusilas de la neuroeconomia. La
evolucion humana se construyo sobre la evoluciémegtizada por los primates, en

particular por los hominidos (Eccles, 1992). Laglemy la socializacion se presuponen
haber evolucionado durante los dos o tres millaleeafios a los cuales los hominidos
evolucionaron como cazador-cosechadores. Es dumste periodo que nuestros
antepasados habrian desarrollado mecanismos deaimigios sociales en los cuales se
encontraban la asistencia, los favores y la dinisié comida. Esta evolucion no habria
dejado de tener consecuencias sobre el ordenandetrespiritu. Heredados instintos de
solidaridad y altruismo, genéticamente, habriamiderpara reforzar la cooperacion de
los miembros del grupo (Hayek, 1988) y a favoreeeentualmente la aparicion

espontanea de los mercados. Es plausible creelagueertes emociones adjuntas a

desigualdad formarian parte de este equipaje poeicis.

La division de las frutas de la caza implica ureiichmbio intertemporal peligroso;
cuanto mas la variacion de las ganancias de la eazelevada, mas la division de
comida se vuelve ventajosa. Pero en un mundo sinedzm un favor podria no
honrarse. Desarrollar un juicio sobre quien delbemo debe ser digno de confianza se
convierte en entonces un mecanismo de superviverdgunas investigaciones
sugieren la existencia de un modulo de “detecciEntrdmposo” (Cosmides y Tooby,

1997). Este médulo habria acompafiado el desadella inteligencia social.
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3.5) _Conclusién

La teoria de los juegos puede considerarse combemamienta de las neurologias que
permite analizar el comportamiento humano en akyjwaasideraciones estratégicas y
dinamicas. Al predecir las interacciones entre viddios inteligentes, la teoria de

juegos permite estudiar al cerebro fuera de un eonestitico, esto que corresponde muy
a menudo al estado de la naturaleza. La utilizadéresta herramienta conceptual
permite a los investigadores de neurologias estucimportamientos que nunca

habrian podido analizar en un paradigma estimdpuestas.

Las observaciones hechas posibles por la econotp&ximental, mas concretamente
por la teoria comportamental de los juegos, y queepon en entredicho las hipotesis
de maximizacion, egoismo y racionalidad, tambiéerdn objeto de estudios de las
neurologias. Resulta de estos estudios que losartanmientos altruistas observados en
laboratorio tendrian una base bioldgica. Las pagales de un organismo como el
cerebro refleja las tareas que tuvo que realizeande su evolucion. Como el cerebro
evolucion6 durante millones de afios, se sugiereorpocar al analisis del

comportamiento econémico sus justas partes de demasiones evolucionistas. Asi,

seria mas facil incluir por qué algunos comportamoi® son a veces irracionales y mal
adaptados a las exigencias contemporaneas deasiestmomias. La reciprocidad, que
sea positiva 0 negativa, seria la herencia de wactea antiguo. Mientras que la

evolucién biolégica es muy antigua, las exigenc@astemporaneas del orden ancho de

los mercados son por el contrario muy recientessiErso puede crear confusiones y
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tensiones. Debido a sus recientes descubrimidatoguroeconomia corrobora la teoria
comportamental de los juegos, y conserpar -objetivo Ultime la comprensién del

comportamiento econémico.
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CONCLUSION

Desde el principio de los afios 2000, el encuentteenvestigadores resultantes de la
neurologia, de la psicologia y la economia, peéniiticiar la apariciébn de una nueva
disciplina: la neuroeconomia. Las recientes pragees de las neurologias y de la
neuroeconomia demostraron que los enfoques ecoo®mie solamente se basan en
procesos de deliberaciones conscientes y raciofizean incompletos. Para tener en
cuenta estas lagunas, economistas comportamental@suroeconomistas sugieren
incluir a las teorias econdmicas las dimensiondsnaticas y emocionales de los
procesos de toma de decisiones (Cametal., 2003, 2004, de 2005; Sanfey al,

2003). Investigaciones recientemente emprendier@stablecer las circunstancias en
que unos u otro de estos procesos entren en aamdnel fin de establecer sus
corolarios cerebrales. Ayudado de herramientasadenéurologias, es ahora posible
comprender mejor lo que inicia la accién o la déniseconémica. Se pueden asi
agrupar fendmenos que se creia diferente y separ@s que se creia similar, en

particular, porque las preferencias pueden sebat@ldos o implicitos.

Este enfoque neuroecondémico no habria podido s#blpain la evacuacion previa, en
el seno de las neurologias, de un paradigma « loglss® » que solo permitia analizar
la decision en un marco estimulos-respuesta (Gém@003, 2004). Para comprender
mejor el cerebro, es necesario buscar saber Igpgiende realizar y por eso la teoria

microecondmica interesa a los investigadores dedasologias.
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Herramientas analiticas como la utilidad subjetisegsperanza de la utilidad, la teoria
de los juegos y el equilibrio de Nash, llamaromtiencion de estos investigadores que
los incorporaron con entusiasmo a su metodologiel lyecho de trabajar con estas
nuevas bases conceptuales ha permitido comprendgr ral funcionamiento del
cerebro (Platt y Glimcher, 1999). Que algunos itigadores resultantes de las
neurologias puedan interesarse por las teoriagdetoms no pueden indudablemente
ser considerados como un fendmeno banal. Que iesestigadores llegan tambien a
corroborar biolégicamente, estas herramientas teoléa econdmica deberia interesar a
todos los economistas. Pero en realidad, lo que @stjuego a nivel ultimo de la
neuroeconomia es bien mayor: permitir desarroltar nueva teoria de la decisiéon que
permitiria reducir la divergencia entre los enfa&onermativos de la teoria econdmica y

los enfoques descriptivos de la economia comportehe

Es cierto que las intuiciones que se ocultabandslda utilidad, la esperanza de la
utilidad o el equilibrio de Nash fueron validadas garte por las neurologias, pero lo
que importa ain mas, son que otros trabajos decdmoenia comportamental,
comenzaron a corroborar enfoques alternativos oplmnentarios. Asi pues, los
comportamientos antes observados por Maurice Afldianiel Ellsberg se originarian
en la arquitectura del cerebro humano: los procesosbrales activados cuando una
renta esta certificada, no son los mismos cuandodias opciones son dudosas

(Dickhautet al., 2003) y la aversion a la ambigliedad tendria suslaros cerebrales
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(Hsu y Camerer, 2004; Bechagtal.,1997; O' Dohertyet al, 2001). Pero no es todo,
otras investigaciones (Breitat al., 2001; Chenet al., 2005; Knutsonet al, 2000)
permitieron establecer corolarios cerebrales adaid prospectiva. Y la lista de las
contribuciones de la neuroeconomia no se detielie las preferencias reveladas
(Berridge, 1999), las preferencias intertemporéiésClure et al., 2004) y la teoria de
los juegos (racional o comportamental) (Glimché02 Wilsonet al, 2001) todas

pueden ser estudiadas con ayuda de un enfoquesoedraico.

Es por otra parte especialmente interesante verapientes investigaciones permiten
hoy probar algunas hipétesis relativas a los fureddas bioldgicos de las preferencias
sociales. Asi, la reciprocidad y la confianza témdrfundamentos fisiolégicos que
habrian favorecido, a través de las edades, lescarhbios y la aparicion de las
economias humanas. ¢Los economistas podran pesenitignorar estos
descubrimientos? En realidad, algunos economistasoynenzaron a integrar a sus
propias investigaciones algunas proyecciones dendasologias; asiseguramente
aumentaron el grado de realismo de su modelizadénomica (Bernheim y Rangel,
2002; Laibson, 2001). Asi, la neuroeconomia ya cade influir a los tedricos de la
economia. En resumen, la neuroeconomia, al conlestaausas proximales y ultimas
del comportamiento y al reducir asi la divergenmidre los enfoques normativos y
descriptivos, pretende al fin y al cabo sentabkses de una nueva teoria de la decision

economica.
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Se sabe que la historia de la economia se ha earacto por toda clase de tensiones
entre el enfoque normativo de maximizacion raciot@l la utilidad y el enfoque

descriptivo de observaciones hechas en laboratgkim.neuroeconomia podria permitir
finalmente reducir estas tensiones? La neuroec@e@siiuna ciencia muy joven que
evoluciona muy rapidamente y que suscita bastamte edtusiasmo. Para los

investigadores de las neurologias, ofrece nuevasarhintas conceptuales que
permitien estudiar el cerebro al interior de otewagligma; para los psicélogos y los
economistas comportamentales, es una consecuebgiea |lde sus observaciones
empiricas, puesto que el comportamiento se origgt@sariamente a partir del cerebro
y no a partir de abstracciones matematicas. Ppptiesto que la neuroeconomia utiliza
el cerebro como herramienta de andlisis, incorpoeaitablemente consideraciones
evolucionistas que podrian permitir comprender mpjr qué el comportamiento se

aleja a menudo de la racionalidad sustantiva, youar el ser humano parece asi a
menudo tirado entre el orden interno del espietwrden externo de las interrelaciones

sociales y el orden ancho de los mercados.

Asi pues, después la economia, la psicologia citagias sociales, la lista de las
disciplinas cientificas que estudian las interaceso sociales cuentan en adelante la
neuroeconomia. Esta Ultima adicién a la familialde ciencias comportamentales
resulta en primer lugar de la posibilidad relatieame reciente de registrar la actividad
del cerebro de varios agentes que obran recipratam@sistimos actualmente a una

convulsion en la utilizacion de las técnicas de gemes cerebrales en ciencias

81



comportamentales. La aparicion de nuevas discpkitadémicas como las neurologias
sociales y la neuroeconomia, los dos mas activosstituye una sefial de este
entusiasmo interdisciplinario. Modificar el comgoriento de un individuo con
relacion a otros al hacer respirar una droga, whsezl cambio de estrategia en el
cerebro de un participante a un juego de confiangeedecir la decisiébn comprar 0 no
gracia a las imagenes por resonancia magnéticiohalqIRMf), son tantos resultados

que se multiplican en los estudios neurosciensficeconémicos mas prestigiosos.
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