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RESUMEN

La investigacion se ha orientado, partiendo del origen y la evolucion de la
neurociencia, hacia los efectos que otorga la toma de decisiones, donde Ila
interdisciplinariedad existente en la neurociencia, nos muestra una complementariedad e
“integracion” entre diversas disciplinas, que permite el reordenamiento de los saberes y dar
cabida a nuevos planteamientos cientificos. Contamos por una parte con las ciencias
cognitivas, las cuales tienen su origen en seis disciplinas: la lingiiistica, la filosofia, la
inteligencia artificial, la psicologia, las neurociencias y las ciencias sociales (teoria de la
comunicacion, la economia, la antropologia y la teoria de la decision). Dentro del desarrollo
de esta ciencia unificada salta a la palestra el hecho de la toma de decisiones, que es producto

de las actividades cerebrales que van correlacionadas al comportamiento humano.

A partir de la anterior premisa surge el concepto de la neuroeconomia, la dualidad cerebro-
funcion y conducta econdémica, originando la toma de decision ante las multiples alternativas

de eleccion.

Palabras claves
Neuroeconomia, Interdisciplinariedad, Ciencias Cognitivas, Toma de decisiones, Agentes,

Dualidad.



ABSTRACT

The research has been directed, starting from the origin and evolution of
neuroscience, towards the effects decision-making grants, where the existing
interdisciplinarity in neuroscience, shows us complementarity and "integration" between
different disciplines, which allows the reordering of knowledge and propound new scientific
approaches. We have on one hand the cognitive sciences, which have their origin in six
disciplines: linguistics, philosophy, artificial intelligence, psychology, neuroscience and
social sciences (communication theory, economics, anthropology and decision theory).
Within the development of this unified science jumps to the fore the fact of the decision-

making, which is the product of brain activities that are correlated to human behavior.

From this premise the concept of neuroeconomics arises, where brain-function and economic
behavior duality is expressed, causing decision making among the multiple-choice

alternatives.

Keywords

Neuroeconomics, Interdisciplinarity, Cognitive Sciences, Decision-making, Agents, Duality.



1. INTRODUCCION

La presente investigacion pretende hacer un acercamiento a la idea de desarrollo y
aplicabilidad de la neuroeconomia, ciencia moderna de constante evolucion cientifica y que
sirve como insumo para los estandares econdmicos y médicos relativos y exigidos en la
sociedad contemporanea y que también resulta util para la comprension y el entendimiento
de las acciones que permiten la toma de decisiones.

El objetivo del presente trabajo es el de indagar sobre la accion de la toma de decisiones
desde diferentes areas, priorizando a la neuroeconomia. También se inquiere en los abordajes
actuales y sus limitaciones en esas tomas de decisiones, explicando su complejidad,
permitiéndonos apreciar este camino que hoy se abre en el pensamiento y que se encuentra
sujeto a las demas variables de comportamientos de la economia experimental.

Dentro del desarrollo de esta ciencia unificada surge el hecho de la toma de decisiones; dicho
comportamiento fue abordado con anterioridad por la economia, aplicada desde el modelo
agente racional.! Las actividades cerebrales van correlacionadas al comportamiento humano.
Lo anterior se observa y se contrasta como un proceso fisico en las imagenes fMRI,? en donde
dichas actividades bioldgicas dan origen a la neuroeconomia.

Estas progresiones tienen como consecuencia un mecanismo que se subdivide de forma
infinita dentro de los campos de la investigacion. Esta subdivision permite generar la

fragmentacion y especializaciones (De Zan, 1983).

! Un agente racional es un agente que tiene preferencias claras, en los modelos con incertidumbre su objetivo
es maximizar los valores esperados y siempre elige para llevar a cabo la accién con el resultado esperado éptimo
por si mismo, de entre todas las acciones posibles. Los agentes racionales también se estudian en el campo de
la ciencia cognitiva, la ética y la filosofia, asi como la filosofia de la razén practica. Un agente racional puede
ser considerado cualquier cosa que tome las decisiones, por lo general una persona, empresa, equipo o software.
La accion de un agente racional depende de: las preferencias del agente, la informacién del agente de su entorno,
que puede provenir de experiencias pasadas, las acciones, los derechos y obligaciones a disposicion del agente,
los beneficios estimados o reales y las posibilidades de éxito de las acciones (Fernandez-Berrocal y Extremera,
2002).

2 La imagen por resonancia magnética funcional (IRMf) es un procedimiento clinico y de investigaciéon que
permite mostrar las regiones cerebrales que ejecutan una tarea determinada. En inglés suele abreviarse fMRI
(por Functional Magnetic Resonance Imaging). El procedimiento se realiza en el mismo resonador utilizado
para los examenes de diagndstico, pero con modificaciones especiales del software y del hardware. Para realizar
una IRMf no se requiere inyecciones de sustancia alguna (“Imagen por resonancia magnética funcional”, s.f.).
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La evolucion de conceptos y la notabilidad que ha desarrollado la neuroeconomia, junto a
otras disciplinas en el &mbito académico, nos permite apreciar una importancia investigativa,
permitiendo sumarla a la historiografia referente con la tematica. Lo anterior, nos adentra en
este nuevo enfoque, con la dindmicidad del estudio riguroso acorde con los modelos

investigativos cientificos modernos.

La economia es el modo de interaccion existente entre la demanda y oferta, su proyeccion en
la actualidad global nos lleva a tratar de analizar la accion de toma de decisiones de entidades,
estados y agentes que, a través de esta dindmica, interviene en el comportamiento y desarrollo
de una sociedad. Desde este punto de vista, y retomando los conceptos de los modelos de
produccion, el mundo se ha movido a través de las expectativas econdmicas y de su desarrollo
a partir de esas decisiones.

Esto permite evaluar este nuevo modelo de pensamiento en pos de analizar la prospectividad

de la nueva era y tendencia de desarrollo médico-econdmico-social y cientifico.

La presente investigacion se realiza aplicando una metodologia descriptiva que nos guiara al
desarrollo de la neuroeconomia, analizando con la rigurosidad cientifica e investigativa los

albores de la ciencia por tratar.

La gama y variedad de composiciones de los paises no permiten un modelo econémico
unificado, teniendo en cuenta la economia global, que es divergente, por la cualidad de cada
Estado o Nacidon, con modelos econdmicos particulares, fundamentando su desarrollo
econdmico interno en politicas econdmicas que se empalman con politicas externas,
mediante tratados, convenios, tratados de libre comercio (TLC), y de politicas neoliberales,

capitalistas, democraticas, algunas de régimen comunista, otros socialista y dictatoriales.

La neuroeconomia aparece como una ciencia en el aporte del entendimiento, de la toma de

decisiones a partir de los agentes que se identifican en los modelos econdmicos existentes.

La interdisciplinariedad surge como respuesta a partir de los problemas que transcienden en

una disciplina en particular (Klein, 1990).



Una caracteristica de la interdisciplinariedad es el cruce constante de disciplinas, en donde
epistemologicamente se re-ordena el saber en las diferentes areas del conocimiento,
rompiendo paradigmas que obligan a repensar los modelos ofrecidos y originando nuevos
esquemas. El comportamiento humano, en las tomas de decisiones, despliega un proceso
cognitivo complejo, definiendo la mezcla de factores, en donde se incluye la educacion, las

emociones y las interacciones sociales.

2. NOCIONES Y PARALELISMOS

2.1 La neurociencia

El estudio del sistema nervioso estd fundamentado en la neurociencia, la misma se apoya
en otras ramas cientificas que permiten el origen de nuevos conceptos como el
neuromarketing, la neurobiologia, la neuroeconomia y la neuropsicologia, entre otras.

Lo anterior nos ayuda a entender el funcionamiento del cerebro de manera endogena y su
campo especifico, tratando de dilucidar la toma de decisiones a partir del campo de estudio

que nos concierne.

Por otra parte, la neurociencia nos explica la conducta humana a partir del mecanismo
bioldgico. La neuroeconomia nos permite dilucidar sobre la toma de decisiones, con la
posibilidad de procesar multiples alternativas que faciliten una direccion de accion 6ptima.
Asimismo, valora como el comportamiento econdmico puede afectar a nuestro cerebro para
que el mismo comprenda dicha accion, y como los descubrimientos neurocientificos aportan
a la ciencia, limitando, guiando, o no, a los modelos de economia (Maldonado y Velasco,

2007).

Los instintos y las emociones nacen de la dualidad humano-animal. Estas dos partes

estructurales inherentes en el hombre son complejas y establecen conexiones entre ellas,



siendo lo innato (instintos naturales) y lo sobrevenido: las emociones que se adquieren
durante la experiencia vital.

Organizaciones a nivel mundial, como la fundaciéon de la International Brain Research
Organization (IBRO), fueron participes de la implementacion de programas asociados a esta
disciplina, Neuroscience Research Program en el Massachusetts Institute of Technology en
Cambridge (Massachusetts, Estados Unidos) que a su vez origind la creacioén de la Society

for Neuroscience, también en Estados Unidos

Estos procesos y aportaciones por parte de entidades y estudiosos de la tematica apuntalaban
a generar el nuevo discernimiento biologico-médico desde sus expectativas, para instalar a

la luz del conocimiento nuevas formas de entendimiento de la neurociencia.

Este abordaje por parte de los cientificos interdisciplinares ha permitido romper los
paradigmas mentales y médicos, reemplazando los principales hitos de la historia cientifica
y originando nuevas categorias multidisciplinares de investigacion y entendimiento del
comportamiento neurocerebral a partir de un concepto o una respuesta bionatural del ser

humano (Rosell, De las Heras, Giménez-Amaya, 1988).

La neurociencia establece una realidad para la investigacion ya que la misma origina una
percepcion distinta de las diferentes disciplinas, aplicando su potencialidad a la expansion
del conocimiento pero permitiendo una mezcla que permite la unificacion de criterios que

sirven para la construccion de nuevos pensares y saberes.

Del mismo modo, la revolucion que ha generado la neuroimagen ha permitido explorar y
revisar de manera nunca antes concebida las funciones cerebrales, generando un banco de
datos al respecto. Estos grandes logros neurocientificos han alentado a la comunidad para
confirmar que la comprension “mente-cerebro” es una realidad a mediano plazo,
desentrafiando asi el altimo reto de la ciencia médica: la comprension del cerebro en toda su

dimension.



Lo que en la historia tenia caracteristica de inaccesible, del plano del espiritu o ficcion, hoy
comienza a tener efectos practicos, claros y precisos, ya que en la actualidad es posible
manipular la conducta humana mediante la activacion y desactivacion artificial de
determinados centros cerebrales y de sistemas de conexiones que rigen el funcionamiento

unitario del sistema nervioso (Marcus, 2006).

La neurociencia se encuentra a la vanguardia de las ciencias no sélo por los espectaculares
avances cientificos o por un boom del mercado sino por la gran cantidad de preguntas claves
que estan aun pendientes por resolver, convirtiéndola en un campo especialmente atractivo
para la investigacion.

Entonces estamos a las puertas de posibles respuestas y al dificil reto de comprender cémo
funciona un organismo de manera unitaria y como desarrolla sus actividades mas complejas

(Giménez y Murillo, 2007).

El gran interrogante consiste en entender como funciona esta dualidad entre cerebro y mente,
hombre y sentir, pensamiento y sociedad. Todo lo anterior sujeto a la toma de decisiones
naturales o pre-dispuestas por resultados, y engranadas a un modelo de hombre moderno
donde la globalidad y los medios implantan respuestas predisefiadas en lo mental y

circunstancial.

2.2 Correlacion mente-cerebro

Los avances de la neurociencia y sus novedosos resultados despertaron el interés de otras
disciplinas. Es interesante entender cémo la dualidad mente-cerebro funciona, saber
interpretar la toma de decisiones, por ejemplo: las compras y ventas de los agentes de
mercado. En el plano neural se plantea y se entiende al cerebro como el centro bioldgico que
recibe los estimulos del medio interno y externo al individuo para integrarlos en uno solo,
pasando a una experiencia cognitiva, emocional y de motivaciéon acumulada que origina o da

lugar a una respuesta (Chalmers, 2002).



Algunas dudas aparecen en esta dualidad, como, por ejemplo: ;son las actividades mentales
distintas o idénticas a los procesos cerebrales? o ;como los procesos cerebrales producen los
procesos mentales?, ;tiene la mente una cierta independencia con relacion al cerebro?, ;se
puede o no separarlos nitidamente y como se relacionan entre si? Estos y mas interrogantes
se dan en la neurociencia, permitiendo ampliar el rango de investigacion, la interpretacion y

los postulados (Moreno, 2003).

La conciencia es otro campo por analizar entre los postulados de la neurociencia, como nos
afecta en nuestro funcionamiento “cerebro-mental”. Los presupuestos ontologicos del ser
racional se revaluan con el estudio de la conciencia y las implicaciones de esta en la toma de

decisiones (Miller, 2009).

Aunque la conciencia parezca un fendmeno claro y evidente, facil de interpretar o definir, no
es factible lanzar conceptos a priori. Por sus condicionamientos y contexto hay que imponer
diferentes practicas cientificas o intelectuales a las que se pertenece, con la rigurosidad del

estudio especial y cientifico para tal analisis (Giménez y Murillo, 2007).

Ponderando la dualidad “mente-cerebro” analizamos que la conciencia permite que otras
ciencias micro estudien sectores del comportamiento humano, por ejemplo, en la economia,
cuando se da la condicién de toma de decisiones, es ahi en donde se concibe en un contexto

neurocientifico.

2.3 Funcionamiento del cerebro humano

Para identificar el funcionamiento del cerebro es importante conocer su composicion
desde las neuronas hasta los elementos mas pequefios del sistema nervioso. Las neuronas
tienen todas las partes de una célula normal mas unas cuantas estructuras especializadas, que
es lo que las distingue. La parte principal de la célula se llama cuerpo celular. Contiene el
nucleo y éste el material genético en forma de cromosomas. Las neuronas tienen un gran
nimero de extensiones llamadas dendritas, que parten del cuerpo celular como ramas y

reciben mensajes quimicos de otras neuronas.



Una de estas extensiones, el axon, es distinta de las demas. El axon es el responsable de la
transmision de sefiales electroquimicas a las demas neuronas. Los elementos quimicos que
participan en este proceso se llaman neurotransmisores. De ellos, las monoaminas son los
que mas interesan a la neuroeconomia, puesto que afectan “la excitacion, la emociones y la

cognicion”.

La parte exterior del cerebro, cuya superficie esta arrugada, se llama corteza cerebral. Es, con
diferencia, la parte mas grande del cerebro humano y estd asociada con las funciones
cerebrales mas importantes, como el pensamiento y la accion. Por ello constituye el foco de

interés de la neuroeconomia.

Dos de las técnicas de representacion Optica de neuronas mas comunes son la resonancia
magnética funcional y la tomografia de emision de positrones, las cuales ofrecen una imagen
tridimensional del cerebro. En neuroeconomia las distintas técnicas de representacion optica
se utilizan en estudios relacionados con cinco areas de interés: teoria de la mente, memoria,
toma de decisiones, toma de decisiones en situaciones de riesgo y eleccion inter-temporal

(Gutiérrez-Rubi, 2009).
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*En la parte superior aparece la imagen de una neurona (gris oscuro) y su comunicacion con las otras a través
del axo6n y de las dendritas. En la parte inferior se muestra la comunicacién entre las neuronas a través de los
neurotransmisores

Fuente: Tusell (2001, p. 379).
2.4 Homo Economicus - Racional o irracional

El Homo Economicus se define como un modelo o comportamiento humano “racional”,
que se categoriza en tres rangos basicos: por una parte “maximizador” de sus opciones,
racional en sus decisiones y egoista en su comportamiento. En el raciocinio de la teoria
economica se hacen implicitas las virtudes en los individuos a la hora de seleccionar entre

las diversas alternativas la toma de decision.

Adam Smith (1776) propone el origen conceptual del Homo Economicus,® esta propuesta

establece que el hombre antiguo, en la toma de decisiones en los aspectos econdémicos,

3 La rigueza de las naciones (An Inquiry in to the Nature and Causes of the Wealth of Nations) es la obra mas
célebre de Adam Smith. Publicado el 9 de marzo de 1776 es considerado el primer libro moderno de economia.
Smith expone su analisis sobre el origen de la prosperidad de paises como Inglaterra o los Paises Bajos.
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buscaba satisfacer su sentir o llegar a la satisfaccion por una determinacion por impulso,

como lo llamaria Smith un “loco”.

El Homo Economicus establece un patron donde se explica como seria el desarrollo de la
toma de decisiones en condiciones “perfectamente racionales”; es decir, el hombre que

incluye en su pensamiento la variable econdmica en su toma de decisiones.

Bajo este contexto las dimensiones que asume la persona describen ademas como exclusivo,
absolutista e insatisfecho o, dicho de otra manera; seria “maximizador” de su riqueza y
actuaria inequivocamente de una manera predecible, tratando de conseguir mas por menos o

también como técnicamente se conoce aprovechando el “coste de oportunidad”.

3. AGENTES

Las ciencias se juntan y construyen experiencias y saberes, la neuroeconomia es una de
ellas. Ejemplo: notamos cémo desde las ciencias humanas: la antropologia, la filosofia, la
historia y la sociologia se suman conceptos que determinan un discurso cientifico especifico.
Desde la sociologia, segun Pierre Bourdieu,* se establece una “teoria de los campos”
compuesta por: ““...estructuras objetivas, independientes de conciencia y de voluntad [...] los
agentes son capaces de orientar o de coaccionar sus practicas o sus representaciones sociales

y lo que concierne al rededor...” (Bourdieu, 1996).

La metodologia de Pierre Bourdieu plantea el espacio social, estructurado y estructurante,
compuesto por instituciones, agentes y practicas. Esta estructurado en la medida que posee

formas més o menos estables de reproduccion del sentido, desplegando asi un conjunto de

Desarrolla teorias econémicas sobre la division del trabajo, el mercado, la moneda, la naturaleza de la riqueza,
el precio de las mercancias en trabajo, los salarios, los beneficios y la acumulacion del capital (Strahan & Cadell,
1776).

4 Fue uno de los mas destacados representantes de la sociologia contemporanea. Logré reflexionar sobre la
sociedad, introdujo o rescat6 baterias de conceptos e investigd en forma sistematica lo que suele parecer trivial
como parte de nuestra cotidianidad. Algunos conceptos claves de su teoria de los campos son los de habitus,

EEINT3

“campo social”, “capital simbdlico”, “instituciones” y “agentes”.
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normas y reglas, no siempre explicitas, que establecen logicas de relacion entre los agentes
adscritos.

Asi los agentes que hacen parte de una practica y demas actividades con semejanzas se hallan
inscritos en estos espacios sociales, econdmicos, estructurados y dinamicos llamados
campos, a los que responden y proponen; también son capaces de modificar mediante la
constante trasformacion y el habitus:> “un campo se define, entre otras formas, como aquello
que esta en juego y los intereses especificos que son irreductibles a los que se encuentra en

juego en otros campos o sus intereses propios” (Bourdieu, 1996).

Cada categoria de intereses implica indiferencia hacia otros que seran percibidos como
absurdos, irracionales o sublimes y desinteresados. Para que funcione un agente es necesario
que haya algo en juego y gente dispuesta a jugar, que esté dotada para tomar las decisiones
que implican conocimiento y reconocimiento de las leyes inmanentes al juego (Bourdieu,

1996).

Desde el ambito de la neuroeconomia la actividad de produccion y distribucion econdmica
tiene varios tipos de agentes: las familias, las empresas y el Estado. Los agentes se acenttian

en las siguientes definiciones:

1. Agente econdmico: en economia, un agente es un actor y tomador de decisiones en un
modelo. Casi siempre la toma de decisiones se realiza en pro de resolver un problema,
optimizacion/eleccion bien o mal definido. Ejemplo: en un mercado tnico existen dos

tipos de agentes comunes: quien compra y quien vende.

2. Las familias: son las principales unidades consumidoras; esto es producto de la demanda
de bienes y servicios, lo cual lleva a satisfacer sus necesidades. Se considera que la
funcion principal es la de maximizar su propio bienestar, originando una eleccion de

aquellos bienes que mas le satisfagan, de acuerdo a su presupuesto o su preferencia. Las

3> Los campos producen habitus y Bourdieu los define como un “sistema de disposiciones adquiridas por medio
del aprendizaje implicito o explicito que funciona como un sistema de esquemas generadores” (Bourdieu,
1996).
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familias ocupan una dualidad en la economia de mercado, son consumidoras y las

encargadas de los recursos productivos.

Desde la definicion de empresa los agentes econdmicos se constituyen a partir de la oferta
y demanda de los bienes y servicios producidos, a un mercado constituido por las
economias de quienes lo consumen. Una empresa debe buscar obtener un buen beneficio,
utilizando eficientemente los recursos para producir dichos bienes y servicios de la forma
mas rentable. Para realizar su actividad necesitan los factores productivos que les den sus

demandantes.

Por su parte, el Estado se constituye dentro de la actividad econémica como el agente
mas complejo. Lo anterior obedece a que su intervencion se da en dos vias: por una parte
su actuaciéon como demandante de esos bienes y servicios y por otra su actuacion como
ofertante. A esto se suma que desde su caracteristica como Estado-Nacion esta facultado
para recaudar impuestos y actuar de forma coactiva en la proteccion de esos bienes y

servicios, tanto de las empresas como de las familias.

4. LA NEUROECONOMIA

Es cierto que nadie “funda” una ciencia, en la medida en que las ciencias son el

resultado de un proceso evolutivo y cognitivo del ser humano. La fisica no “naci6” con la

manzana de Newton ni muchos menos con Arquimedes. Fue el resultado evolutivo-cognitivo

el que sentd unas bases para considerarla ciencia; de igual manera, la neuroeconomia se

ciment6 en las bases de dos ciencias: la neurociencia, que intenta explicarnos la interaccion

“mente-cerebro”, y la economia.

Pero si se quisiera determinar una partida de nacimiento de la neuroeconomia se podria

encontrar en el afio de 2001. Su difusion estara incentivada por la concesion del Premio Nobel

de ciencias econdmicas en el 2002, a el psicologo Daniel Kahneman y al economista Vernon

Smith; si bien, nombres como el del profesor Paul Sack y el de los profesores Glimcher y

Cohen figuraran como los arquitectos de la nueva disciplina cientifica (Camacho, 2006).
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Ahora bien, los avances en neurociencia han permitido el desarrollo de una nueva disciplina,
la neuroeconomia, que se dedica al estudio de la relacion entre lo que sucede en el cerebro

humano durante la toma de decisiones y la conducta de los agentes economicos.

Jon Elster (1995), dentro de sus analisis de la teoria de la eleccion racional, nos dice: “Cuando
enfrenta varios cursos de accion la gente suele hacer lo que cree que es probable que tenga

mejor resultado general” (p. 31).°

La teoria de la eleccion racional permite concluir que la accion de la toma de decision esta
muy marcada, sobreponiendo de alguna forma lo que es mas ventajoso para el que toma la
decision; no siendo este el resultado en algunas ocasiones de lo que un grupo espera sino de
lo que el sujeto, desde su objetividad o subjetividad, considera que es lo mejor a partir de la
informacion que adquiere, de la perspectiva, de como analiza la situacion y de su capacidad
de raciocinio para aplicar al caso. Se puede entonces expresar que esta teoria de eleccion
racional ha sido cuestionada por algunos autores cientificos, en donde se expone que aplicar
mas la intuicion puede generar decisiones mas efectivas que cuando los resultados se

construyen desde los modelos de eleccion racional.

Los avances son relativamente recientes pero rapidos y abren puertas que suponiamos
cerradas. El cerebro humano deja de ser una caja negra, su interior puede ahora ser analizado
de modo que algunos postulados basicos puedan ser estudiados empiricamente y pierdan asi
su caracter de axiomaticos. Una nueva version del verstehen,” una manera de mirar que
supera la introspeccion esta al alcance de los economistas como consecuencia de la tarea de
cientificos de otras disciplinas, como la psicologia y la neurociencia (De Schant, Martin y

Navarro, 2007).

Aunque, en la Academia, la difusion de los conceptos de la neuroeconomia se multiplica

rapidamente, a través de numerosos papers y seminarios internacionales, hasta 2005 habria

7 Max Weber combina la sociologia con la historia y debe emplear la comprension interpretativa (verstehen),
un andlisis “interpretativo o participativo” de los fendmenos sociales y por tanto la explicacion causal de su
curso y sus consecuencias. Esta definicién nos proporciona un puente muy util entre la seccion precedente
acerca de la mitologia y la subsiguiente discusiéon de su obra sustantiva entre los temas que se trataran a
continuacién que se han mencionado o que estan impuestos en esta definicion.
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tenido lugar —al menos— ocho conferencias organizadas por prestigiosas universidades
estadounidenses y europeas; asi, en Europa, sus conceptos e investigaciones comienzan a

irradiarse. La bibliografia —valga la precision— en el sentido de libros atn es escasa

(Camacho, 2006).

Por otro lado, el ser humano no se comporta siempre de manera racional, tampoco en materia
de economia. En la vida corriente, el comportamiento humano es influenciado a menudo por
sentimientos como la inseguridad o la confianza. La neuroeconomia se esfuerza para

desarrollar una teoria global de la toma de decisiones considerando estos factores (Nicola,

2007).

5. LOS MODELOS MENTALES Y LA TOMA DE DECISIONES

Los modelos mentales estan compuestos por el conjunto de opiniones, teorias personales,
valores, paradigmas, distinciones y creencias que utilizamos para percibir, analizar e

interpretar todo tipo de fendmenos y circunstancias.

Los modelos mentales se construyen a partir de realidades y de la representacion subjetiva,
individual o colectiva, de cada sujeto, influyendo asi en la conducta; a partir de esas
representaciones, formadas internamente a partir de las experiencias, se enriquece la forma
continua del aprendizaje que luego es utilizado para las acciones que se tengan que tomar,

dado que ha acumulado un sinnimero de respuestas positivas o negativas.

A partir de esas respuestas se genera la capacidad para interpretar y mantener ese
conocimiento perceptivo y cognitivo, que afianza los modelos mentales que se han ido
sumando en el transcurso de los afos y que establece el modelo conceptual para utilizar lo

que ya conocemos.

Hemos visto, hasta ahora, que los modelos mentales nos sirven para dar sentido y comprender
la realidad externa. Son representaciones episodicas que cambian y evolucionan
constantemente a partir de nuestras experiencias y, en muchas ocasiones, condicionan nuestra

forma de aprehender. En cambio, los esquemas son unidades basicas de procesamiento,
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estructuras de datos que nos permiten representar los conocimientos genéricos almacenados

en la memoria (Rumelhart, 1980).

Lo anterior nos direcciona al actuar; es decir, a la toma de decisiones interconectando las
experiencias, el aprendizaje y las interpretaciones internas y la valoracion de cada una de

ellas.

La toma de decisiones es un proceso en el que teniendo como insumo la informacién y su
interpretacion se pueden obtener decisiones acertadas u erroneas, pero que pese a su resultado
acumula aprendizaje; sin embargo, nuestros modelos estan disefiados a no tener el fracaso
como una opcion, e incrementa el temor a fracasar. Nuestro instinto humano nos lleva a
evitarlo y por ello prioriza para lograr el éxito; lo que permite pensar que el proceso de toma
de decisiones es un proceso inherente del ser humano, por ser analizado desde adentro y no
como un proceso sistematico de etapas o pasos que deban cumplirse para la toma de

decisiones.

Ahora bien, si analizamos desde la perspectiva de la neuroeconomia el proceso de la toma de
decisiones es necesario que se tenga en cuenta que la accion de elegir siempre se enmarcara
en una eleccion individual referenciada siempre en el bienestar que se obtendra a partir de

ella.

Y es, precisamente, en lo que se basa la Teoria de la Utilidad Esperada, la cual establece un
modelo de como se toma la decision frente a situaciones donde siempre estaran presentes las
variables de riesgo e incertidumbre en el resultado que se espera obtener, el cual estara

referenciado en el éxito y no en el fracaso.

Durante la decision marcada por la utilidad esperada se manejaran las probabilidades
posibles, las cuales seran jerarquizadas a partir de los beneficios que se obtendran de acuerdo

a su decision; es alli donde entra con mayor fuerza la objetividad y subjetividad del individuo.

6. LAS DECISIONES HUMANAS
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El proceso de toma de decisiones desde su aplicacion administrativa ha estado permeado por
aportes realizados desde la interdisciplinaridad, que concluye en la importancia de conocer

los diferentes puntos de vista y criterios, para la eleccion de la mejor alternativa.

En este proceso se pueden tener en cuenta los tres principios que intervienen en las decisiones
humanas como: el pensamiento generado de forma automatica, el pensamiento generado
desde lo social y el pensamiento basado en los modelos mentales construidos a partir de

realidades consientes e inconscientes.

Adam Smith (1976) expresa: “que los economistas han analizado los elementos en el ambito
psicologico y social y como estos influyen en la toma de decisiones humanas” (p. 70).
Asimismo, John Maynard Keynes “reconocidé la alucinacion monetaria”, es decir, la
tendencia de pensar en primera instancia en el dinero en términos nominativos, percepciones

y emociones cuyas aproximaciones no demuestran la realidad humana.

Friedman (1953), argumentaba: “a partir de las evidencias disponibles, que los economistas
podian ignorar los factores psicoldgicos al hacer una prediccion sobre los resultados del
mercado”. Hoy podemos retomar este argumento y ver el peso que desde lo psicologico se
da al proceso de la toma de decisiones, en la que los juicios frente a cada alternativa juegan

un papel importante.

Esta determinacion de decision también ha estado inmersa en los antepasados, y con el aporte
de la técnica Delphi (que significa en espafiol Delfos, con el que se reconocia el Oraculo de
Delfos: al que asistian los griegos con el fin de obtener, a través de su sacerdotisa, los

lineamientos necesarios a seguir frente las decisiones que se debian tomar).

Delphi es un método que, en su simpleza y uso de pocos recursos econdmicos, permite
recopilar apreciaciones y opiniones que pueden ser contrarias en algunos casos y que
provienen de personas expertas que mediante la exposicion de un problema utilizan el

mecanismo de discusion para conseguir un consenso en las opiniones emitidas.

Este método genera valor siempre y cuando los panelistas o expertos tengan el conocimiento
necesario que ayude a la construccion de una decision fundamentada que garantice el éxito

de la empresa.
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Otro de los aportes a la administracion en el proceso de toma de decisiones se basa en la
utilizacion de la heuristica humana a partir de reglas que ayuden a simplificar y resolver

problemas a partir de la experiencia.

Fernandez-Berrocal y Extremera (2002), realizan un aporte al proceso de la toma de
decisiones: “el benchmarking como estrategia de continuo aprendizaje a través de la
observacion de las buenas practicas que llevan a la decision de mejoras para el incremento

de la competitividad” (pp. 1-7).

Ahora bien, es importante resaltar la incidencia de los paradigmas y como estos influyen en
la toma de decisiones, enmarcados en dos actuaciones: el criterio bajo el cual se desea decidir

la mayor solucion y el conjunto de restricciones que limitan la solucion del problema.

En todos estos aspectos se puede concluir que la accion de toma de decisiones se enmarca en
la racionalidad con la que actuan o deciden las personas, con la finalidad de alcanzar una
meta. Todas y cada una de las formas en las que se puede fundamentar esta decision establece
la necesidad de que la informacién sea eficaz y que con ella se logre el analisis de forma
integral, no s6lo para alcanzar la meta sino también para lograr la generacion de valor

mediante la correcta seleccion.

7. LA TEORIA DE LA ELECCION RACIONAL

Es la principal corriente tedrica en la microeconomia, siendo un marco tedrico que es
utilizado para entender y modelar formalmente el comportamiento social y econdémico.
Creyéndose que el agente o individuo aspira a extender el beneficio y la utilidad,

minimizando los riesgos y los costos.

Se afirma que todo individuo tiene la capacidad racional, y su punto de entendimiento en una

escogencia de decision es elegida a partir de sus emociones o conductas; es decir que su
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interés personal genera su racionalidad, independientemente de lo complejo de la toma de

decision.

Max Weber (1904-1905) plantea una corriente en la sociologia comprensiva que llama los
“tipos ideales”: “que son modelos teodricos, que recogen los rasgos fundamentales del
problema que se desea estudiar” (pp. 40-42). Para iniciar se debe saber cudles son los fines
que el agente persigue y los medios para conseguir tal fin. Esto aparta la sociologia

comprensiva de las teorias mas economicistas de la eleccion racional.

8. LA TEORIA DE JUEGOS

La Teoria de Juegos fue creada por Von Neumann y Morgenstern en su libro clasico The
Theory of Games Behavior, aun cuando desde 1928 ya Von Neumann habia mencionado
algunos fundamentos que impactaban en las relaciones humanas, basadas en la posicion que
un individuo debe enfrentar ante multiples situaciones donde la toma de decision se centra
en la maximizacion del valor esperado.

Este juego se interpreta como la accion que debe realizar un individuo en cualquier situacion
de decision caracterizada por una interdependencia estratégica y presidida por reglas que
generan un resultado definido.

El resultado se obtiene de la suma de la eleccion realizada por la empresa y de la eleccion
que hacen los competidores guiados por sus propios intereses. Y es precisamente en lo que
basa su teoria Von Neumann, el cual demostré matematicamente el valor que se espera ante
una toma de decision desde una funcién de utilidad numérica (gana-gana, gana-pierde,
pierde-pierde), que marca un camino racional a seguir por los jugadores, cada uno motivado

por sus propios intereses.

Ahora, el aporte que realiza esta Teoria de Juegos en la toma de decisiones es el estudio de
la forma en que interactian las decisiones de los agentes econdmicos, que para el caso de las
personas se convierte en la evaluacion del bienestar subjetivo, en funcion de sus propios

indicios, juicios o predicciones implicitas o explicitas.
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En la Teoria de Juegos cada participante se afronta a una eleccion entre dos o mas estrategias,
siendo estas un panorama predeterminado que le sefiala qué acciones encaminar en respuesta

a todas las estrategias posibles que podrian utilizarse.

La importancia de la informacion con la que cuenta cada especificacion de un juego permite
que los jugadores elijan en la diversidad de las estrategias. La perspectiva de la estructura
logica se da siempre y cuando se cuente con una informacion perfecta, direccionando asi las
acciones que se deben tomar en cada una de las etapas del juego. Cuando comparamos esto
con un juego donde persisten los movimientos secuenciales y se conocen las reglas, se tiene
la ventaja de saber a partir de la decision tomada cudl serd la accion del otro jugador. Pero
cuando la informacion es imperfecta enmarcada en la incertidumbre la toma de decisiones se
inyecta a un nivel de riesgo del resultado esperado, pues se trata de creer o no creer sobre la

accion del otro, haciendo una diferencia de la 16gica que se le realice al andlisis.
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9. NEUROECONOMIA Y LA TOMA DE DECISIONES

A partir del avance de la neurociencia se estd transformado el discurso cientifico en un
sustrato sumamente valioso para la rama de la economia, que ha dejado los postulados
axiomaticos de la ciencia econdmica para adentrarse en una ciencia totalmente nueva, que
afronta el mismo problema desde otra perspectiva cientifica. Puesto que el campo de la
neuroeconomia ha emergido recientemente desde un carécter interdisciplinario, tratando de
acortar los intersticios existentes entre ambas ciencias, y asi asignar los criterios que se
demuestren, a través de resultados que serviran como bases neuronales del valor y la
predictibilidad en las tomas de decisiones; pardmetros centrales en la teoria econdmica,

donde se establecen y se conforma el nuevo pensar econdmico.

La toma de decisiones es un multisistema que influye en el desarrollo de la economia. Desde

la perspectiva psicoldgica y de la neurociencia se determina dicho postulado.

La integracion de estas metodologias y perspectivas tedricas ofrece un atractivo potencial
para la construccién de modelos mas exactos en la toma de decisiones (Sanfey, Rilling,

Aronson, Nystrom y Cohen, 2003).

Para muchos estudiosos de la tematica, la neuroeconomia revalida de manera sustancial a la
economia, permitiendo acopiar mas en su expresion cientifica, descobijando los modelos
axiomaticos donde se estructura y quedando revalidados esos conceptos por una nueva

evidencia cientifica.

Al mismo tiempo, escépticos en ambas comunidades cientificas han argumentado que los
modelos econdmicos y las técnicas neurocientificas reflejan niveles de andlisis diferentes,
desvirtuando, e inclusive argumentando, que tienen poco que ofrecerse entre si.
Historicamente, los economistas han sido escépticos sobre la capacidad de las “medidas de

procesos” para contribuir a nuestra comprension de la conducta social y econdomica.

Los tedricos en economia y finanzas, en la actualidad, permanecen atados a la racionalidad.
De este postulado de racionalidad se desprende una serie de supuestos, como el bienestar o
la maximizacion de utilidades que presuponen, por ejemplo, que todo agente racional busca

maximizar su utilidad. “[...] No es un estudio de la dualidad ‘mente-cerebro’ sino que, por
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el contrario, es de otro supuesto economico: el de las ‘preferencias reveladas’ (Samuelson,

1938).

La anterior conclusion que arroja Samuelson® se explica de la siguiente manera: todos los
objetivos de los agentes econdmicos, parten de la interaccion del agente con la actividad
econdmica. En términos filosofo-economicos se trata de un materialismo positivista

(Samuelson, 1938).

La teoria econdmica estandar “maximizacion restringida de la utilidad” suele interpretarse
como un modelo de deliberacion. Siendo explicada de la siguiente manera: “la evaluacion de
los costos y beneficios en diferentes opciones, previa a la toma de decisiones, tales como:
compra de una vivienda, planificacion del retiro laboral, etc. Se delibera y esta deliberacion
hace parte de la toma de decisiones”. Jevons, W. S. (1871). Asimismo, la investigacion en
neurociencia cuestiona que no se contemple el importante papel del procesamiento

automatico y el procesamiento emocional (Lowenstein, Camerer y Prelec, 2008).

En consecuencia, lo antes mencionado da sustento argumentativo para cuestionar las viejas
practicas econdémicas, aunque eso implique de cierta manera revalidar toda una ciencia en si.
Los nuevos neuroeconomistas pretenden revelar los mecanismos cerebrales que subyacen a

la nocidn de utilidad para cambiar el modelo que gira en torno a la concepcion de esta.

En particular, Glimcher® quiere identificar las estructuras cerebrales que procesan ciertos
elementos claves de la teoria de la utilidad en situaciones donde las personas se enfrentan a
la incertidumbre: “1) el valor subjetivo, 2) la probabilidad, 3) el producto del valor subjetivo
y la probabilidad (valor subjetivo esperado) y 4) un mecanismo neurocomputacional
encargado de elegir aquel elemento del conjunto de opciones que tenga el maximo valor

subjetivo esperado” (Shiller, 2011).

A pesar de que las lineas de investigacion en neurociencia son multiples Glimcher plante6

varias, pero hay otras vertientes que integran a la neuroeconomia y es como enfrenta el

8 Paul Anthony Samuelson (Gary, 15 de mayo de 1915 en Indiana y fallecido en Belmont, 13 de diciembre de
2009 en Massachusetts) fue un economista judio estadounidense de la escuela neokeynesiana.

9 Paul W. Glimcher. Neurocientifico nacido el 3 de noviembre de 1961, Boston, Massachusetts, Estados
Unidos. Residencia: Nueva York.
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cerebro las situaciones ambiguas, donde la informacion es incompleta o inexistente y donde
la probabilidad no se conoce. Se ha establecido, con ayuda de sistemas de imagenes
cerebrales, en donde la probabilidad es conocida, que las regiones del cerebro son diferentes
en situaciones donde €sta no se conoce, reveldndonos que el funcionamiento cerebral en

ambos casos reacciona de manera diferente.

Ahora, los alcances de las investigaciones de los neuroeconomistas son relevadores y abonan
el terreno para posibles investigaciones a futuro, pero los limitantes atin son mayores que los
cuestionamientos, y esto se debe a que la comprension del cerebro por la ciencia todavia es

una caja de pandora; solo se puede concebir el espacio desde el tamaio del telescopio.

Lo anterior nos muestra un sendero cuasi-infinito de posibilidades para evaluar a los agentes
econdmicos en situaciones de estrés e incertidumbre en los diferentes momentos del ciclo
economico: ;Como funciona el cerebro de un corredor de bolsa? o ;cémo funciona el cerebro
de cualquier persona en distintos momentos de incertidumbre econdmica? Estas
investigaciones tienen como objeto resolver estos cuestionamientos que la ciencia econdémica

no ha podido desentranar.

Para el keynesianismo las fluctuaciones econémicas no dependen de cuestiones “mente-
cerebro” sino de impulsos que célebremente son llamados “espiritus animales”, una forma
algo romantica de denominar lo desconocido olvidando que la interaccion de los mercados
con los agentes econdmicos es un juego de azar, donde las situaciones son ambiguas y las

probabilidades, por lo general, son inciertas.

De alguna manera, los economistas se ganaron el apelativo de historiadores del pasado y
especuladores del futuro, por el hecho de pretender dar una explicacion con supuestos

obtusos, cuadriculados y, en muchos casos, marginados de cualquier realidad.

La ciencia y los misterios que abarca la “mente- cerebro” siempre han puesto de manifiesto
el desafio de interpretar, de abordar y de inmiscuirse en esa gran “caja negra” para
comprender el comportamiento del ser a la hora de asumir decisiones. Y no se trata de
responder preguntas sustanciales, como ;qué son y para qué sirven las decisiones?, se trata

de comprender como y en qué contexto las tomamos.
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10. LA ECONOMIA: LA NATURALEZA DE LAS DECISIONES

La economia dista demasiado con el concepto de neuroeconomia en lo que se refiere
al presupuesto base de la ciencia econdmica. Para los neuroeconomistas la racionalidad se
fundamenta en la dualidad “mente-cerebro”, en cdmo esta interaccion permite una mejor
decision desde el punto organico del cerebro: “cémo interactiia el cerebro de manera
funcional cuando se expone a una realidad palpable”. (Chalmers, 2002). Un ejemplo que
ilustra lo anterior es ver como se comporta el cerebro ante un incentivo: al donar una cantidad
“x” de dinero para filantropia el analisis de la “mente-cerebro” determinara la racionalidad

del agente.

En palabras claras, para los neuroeconomistas la racionalidad no es una verdad ni un axioma,

es una variable a considerar.

En contraste, para la ciencia economica la racionalidad es una verdad ineludible en el Homo
sapiens. Pero ;qué es la racionalidad para la economia? La economia identifica y define lo
racional como la serie de decisiones favorables que permiten optimizar los objetivos del
agente econdmico, es la antitesis de lo emotivo y sentimental. Para la ciencia econdémica la
racionalidad es una caracteristica cuantificable y comprobable en cualquier escenario

econdmico.

Por otro lado, se define a un hombre racional como aquel sujeto capaz de encontrar la
solucion Optima y eficiente en un contexto de interaccion individual o social. La mejor
respuesta que implique un beneficio personal o social necesariamente mezcla una serie de

habilidades diferentes que lo alejan de sus semejantes.

Aun asi, la racionalidad que retéricamente los economistas describen necesita de una serie
de leyes, normas y concesos sociales e inclusive naturales. Por tales circunstancias, las
ciencias econdmicas se cimientan en las matematicas, son infalibles, inmutables y no se
pueden trasgredir, y toda decision debe ser filtrada por tal recurso. No se pueden establecer
equilibrios de mercado, con una nocidn abstracta de emotividad, cuando esta condicion es
inherente al ser humano. Ser “racional”, para los economistas, es la anulacién consiente de

las emociones y sentimientos del individuo.
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Ahora bien, a lo largo de la literatura econdmica se ha identificado al hombre racional como
un “individuo de mercado”. Esta postura data de los economistas tedricos. Para Adam Smith
——¢l padre de la economia moderna— el hombre de mercado es aquel que tiene las
habilidades de ser rentable econdmicamente y que tiene un mejor desempefio sobre sus pares.
En cambio, para Alfred Marshall (1890a), el hombre de mercado: “es el que, basado en sus
opciones de decision escoge la maximizacidn de su beneficio” (p. 45). Resulta bastante claro
identificar al hombre de mercado en estas circunstancias, porque el analisis marshalliano se
fundamenta exclusivamente en la loégica y no en las emociones, sentimientos, pasiones,
estados de animo y demads, y en suma omite variables exdgenas como el contexto, el clima,

etc.

Por eso, decantando lo anterior, el hombre racional, en la teoria de las decisiones, es aquel
que en cualquier situacion de decision dada realiza la mejor eleccion para €l. En otras

palabras, es el individuo que optimiza, en un abanico de opciones, la mejor para su bienestar.
Sin embargo, la decision apropiada para el individuo tiene una serie de caracteristicas:

1. Es una de un conjunto de varias decisiones: para la literatura econémica pueden existir
varias decisiones Optimas para el individuo, pero la idea imperante es que siempre predomine
una que optimice los objetivos del agente econdmico. Las opciones no reveladas por el
mercado o contexto, aunque sean las mejores decisiones, sino son puestas a consideracion no

tienen relevancia.

2. Todo depende de la decision: la economia establece reglas o normas de decision para el
agente, esto quiere decir que hay muchas decisiones dptimas que s6lo dependen de la que

utilice el decisor (minimos-maximos, Laplace, 6ptimos de Hurwics, entre muchos mas.)

3. Puede ser distinta la decision para personas diferentes: las decisiones pueden generar una
o varias consecuencias. Si estas contingencias se pueden establecer en términos de
probabilidad objetiva el agente decisor establecera la mas Optima para ¢él. Ahi cabe una

pregunta sustancial: ;Todo es objetivo a la luz de los diferentes agentes?

4. Todo depende de la informacion: ignorar cualquier informacion relevante a la hora de

tomar una decision se considera un acto no racional. Por ejemplo, comprar un carro de
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segunda mano, ignorando el estado mecénico del mismo, es un acto a la luz de la teoria de la

decision no racional.

En definitiva, la teoria de las decisiones presupone algo fundamental, como es la existencia
de la problematica sobre los obstaculos y adversidades que dificultan la obtencion de los
objetivos o la optimizacion de los beneficios. Es entonces que la toma de decisiones en las
ciencias econdmicas es un proceso sistémico y racional, o si se quiere ver desde otro punto
de vista es un proceso algoritmico.!? John Dewey!! establecidé el marco tedrico para la
resolucion de problemas en tres grandes interrogantes: ;Cudl es el problema?, ;cudles son
las alternativas? y ;qué alternativa es la mejor? Toda decision racional en economia!? pasa

por este filtro de manera que se pueda cuantificar.

11. LAS DECISIONES EN EL CONTEXTO DE LAS EMOCIONES

Como pudimos ver en el apartado anterior, las decisiones en el contexto de la ciencia
econdmica mantienen una estructura bajo ciertas normas, leyes y el supuesto fuerte de
racionalidad, haciendo que las decisiones se tomen en un ambiente sui generis de realidad,
anulando de paso cualquier concepcion de emotividad y reaccion sentimental por parte del
individuo. Pero la realidad es avasalladora y hace del individuo un ser mas complejo y

dindmico en su formacion, y en como afronta las decisiones.

El individuo en su interaccion con el mundo tiene que tomar decisiones que ha ido
priorizando, desde su caracter evolutivo: la necesidad de subsistir, de defenderse, de
protegerse; ese tipo de decisiones son “auténomas”, es decir, se realizan como un proceso
natural. Se planteara el argumento que cualquier individuo decide si comer o no comer, ese
tipo de decisiones son las llamadas irracionales, a la luz de la misma racionalidad econdémica

o universal.

10 Se considera que todos los algoritmos son ldgicos y secuenciales, un paso necesariamente necesita del
anterior.

1 Filosofo, pedagogo y psicologo, nacié en Burlington, Vermont, el 20 de octubre de 1859 y fallecié en Nueva
York el 1 de junio de 1952.

12 La Teoria de Juegos en economia es quizas la que ha querido tratar de resolver los problemas de manera
racional y sistémica.
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Entonces, se hace indispensable preguntarse qué son las decisiones irracionales, que
apresuradamente pueden plantearse como aquellas que no se encuentran a la luz de la logica,
y es valido hasta cierto punto: quien decide no comer esta atentando contra su integridad, por
ende, contra su bienestar. Pero dentro de la dimension de la irracionalidad caben muchas
percepciones, simplemente porque no estan dentro del conjunto de lo que es objetivo, es

decir, no son cualificables ni cuantificables.

Por lo tanto, habitualmente se entiende por emocion una experiencia multidimensional con
al menos tres sistemas de respuesta: cognitivo/subjetivo, conductual/expresivo y

fisiologico/adaptativo (Montaiiés, 2005).

Wenger (1966) establece: “casi todo el mundo piensa que sabe qué es una emocion hasta que
intenta definirla. En ese momento, practicamente nadie afirma poder entenderla”. Hay
“consensos académicos” en la psicologia sobre qué es una emocidn, pero realmente no son

universales, son acuerdos y abstracciones de ciertos comportamientos reiterativos en el ser.

Volviendo al cauce de que existen decisiones irracionales, y que en muchos de los casos las
decisiones emocionales pertenecen a este grupo, es pertinente afirmar que todos los
organismos vivientes que poseen un sistema nervioso han tenido que dedicar parte de sus

neuronas a la delicada tarea de tomar las decisiones ineludibles para la supervivencia (Simon,

1997).

Sin embargo, la neuropsicologia y los avances en anatomia han demostrado una estrecha
relacion del cerebro con el comportamiento emocional de los individuos; los estudios han
seflalado que existe una relacion entre diferentes partes del cerebro (l6bulo frontal, la
amigdala, entre otros) con las reacciones emotivas del ser humano. De igual forma, los
estudios afirman que la estructura anatdmica mas conectada con la emocion es, desde nuestra

perspectiva actual, la amigdala (LeDoux, 1991).

La amigdala, en palabras de Simé6n (1997):

Es una pequeia estructura nerviosa, de tamafio no superior al de una almendra,
que se encuentra situada en el seno del l6bulo temporal (una en cada 16bulo
temporal, dos en total), y que posee abundantes conexiones con variadisimas
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zonas del cerebro. Es el componente mas importante de una red de estructuras que
elaboran la informacioén emocional. La funcién de esta estructura, tal como la
comprendemos hoy, consiste en asignar significado emocional a los estimulos
ambientales, sean de la modalidad sensorial que sean (p. 367).

Dicho con palabras mas sencillas y simplificadoras, lo que hace la amigdala es presentar un
nuevo estimulo en el campo sensorial del sujeto a través de una rapida evaluacion del mismo
y decirle al resto del cerebro si ese estimulo representa un peligro o, por el contrario, promete

alguna ganancia para el organismo.

Lo que, a su vez, desde el punto de vista del funcionamiento cerebral significa que la
amigdala se encuentra en condiciones de relacionar un determinado estimulo con el placer o
con el dolor potencial que dicho estimulo puede conllevar. Es como si la amigdala le dijera
al resto del cerebro: “Eso es bueno y deseable para nosotros; acércate a ello, trata de
conseguirlo”. Y en otras ocasiones: “jOjo! Eso es un peligro; huye y apartate. Trata de
evitarlo”. Lo anterior nos demuestra que las decisiones bajo el funcionamiento “mente-
cerebro” también provienen de un comportamiento irracional o, como lo mencionamos

anteriormente, de unas decisiones autonomas.

La concepcion imperante de la ciencia econdmica establece que el ser es racional y sus
decisiones giran en torno a la logica. El conocimiento de las estructuras del cerebro por parte
de la ciencia médica, recogidas por la neurosicologia, han expuesto que las decisiones del
hombre se establecen en dos paralelos: el racional y el emocional. En la ambiciosa tarea de
entender como decidimos la neuroeconomia debe recoger y considerar el estudio de las

decisiones bajo el manto de la emotividad.

12. LA NEUROECONOMIA: UN NUEVO HORIZONTE

En los apartados anteriores visualizamos cémo la ciencia desde su multiplicidad ha
abordado el siguiente interrogante: ;cémo el ser humano toma sus decisiones? Vimos que la
ciencia econdmica es una ciencia taxativa y tiene unos presupuestos con los que aborda y da

explicaciones al respecto. Por otro lado, encontramos como el entendimiento de la anatomia

28



y la estructura del cerebro nos revela, desde lo organico, la toma de decisiones y la verdad

econdmica de ser individuos racionales.

En el panorama anteriormente descrito la neurociencia nos abre un abanico de posibilidades
respecto a como entender las decisiones bajo la combinacion “mente-cerebro”. La nueva
ciencia tiene un potencial real para hacer importantes contribuciones a nuestra comprension
de la toma de decisiones, sobre la base, y mas alld de lo que sera aprendido por cada disciplina
de forma separada.

Esto, porque es capaz de dibujar sobre las fuerzas complementarias de sus disciplinas
contribuyentes. De hecho, los beneficios del intercambio creciente entre neurociencia,

psicologia y economia ya son evidentes (Sanfey, Rilling, Aronson, Nystrom y Cohen, 2003).

El presente trabajo ha revisado las dos vias generalmente usadas de como se entiende la toma
de decisiones bajo el marco de la dualidad “mente-cerebro”, primero, con los aportes de la
neurociencia como recurso y segundo, con el escenario de las decisiones en ciencia
econdmica y en un ambiente emocional. El desafio que implica la nueva ciencia es establecer
un puente que permita que los conocimientos se unifiquen bajo un mismo lenguaje cientifico
y riguroso, evitando la atomizacioén del conocimiento multidisciplinario y permitiendo una

mayor produccion cientifica en el analisis de la toma de decisiones.

Es importante reiterar la comunion del conocimiento de un mismo propdsito, y eso se logra
con la puesta en marcha de un Iéxico cientifico universal, y quizas a un conjunto comun de
“tareas de decision” que garantice la consecucion de un estudio unitario en el campo de la
neuroeconomia. La ciencia sera revolucionaria en la medida en que sea la bisagra entre el

pensamiento econdmico y la evidencia neurocientifica.

Finalmente, y no menos importante, la neuroeconomia esta aun lejos de proveer un conjunto
completo de respuestas a estas preguntas, pero parece razonable esperar que, a medida que
se converja sobre los mecanismos de la evaluacion de utilidad y de toma de decisiones, y se
caractericen los mismos, en términos de modelos formales que puedan informar a la
economia, todos los campos involucrados, se argumentaran y dardn claridades a preguntas

suscitadas (Sanfey, Rilling, Aronson, Nystrom y Cohen, 2003).

29



13. APROXIMACIONES Y DERIVACIONES

La presente investigacion permitié la revision exhaustiva de trabajos académicos
cientificos publicados en libros, revistas y articulos fisicos y consultados en la web,
permitiendo el abordaje de la informacion y la identificacion de la problematica por resolver.
Durante el proceso investigativo se lograron identificar los conceptos mas estructurados
sobre neuroeconomia y sus vertientes, clasificandolas en disciplinas diferentes como

estrategias de estudio y de andlisis.

Luego del analisis y la aplicabilidad rigurosa del modelo cientifico de la investigacion
historico descriptiva nos remitimos a unos datos de expresion y de un discurso cientifico
donde el hombre, en su actuar como agente econdomico, descifra y determina una accion bajo
la toma de decision, previa al analisis realizado. A diferencia del agente que, sin tener una
toma de decision determina una accion la cual es realizada por impulsos emocionales o
comportamentales dentro de un contexto.

Todo esto a través de la actividad biocerebral innata en el ser, como también en la actividad
econdmica empresarial, segin sus lineamientos, y estatal, a través de las normas y

constituciones.

El principal desafio de la neuroeconomia consistira en demostrar que ambos postulados de
lo consiente e inconsciente son de igual relevancia en la toma de decisiones, permitiendo que

los agentes a través de la intuicion o la razon determinen una accion.

Existe una indeterminacion de antemano en la mejor toma de decisiones, porque el orden de
preferencia la da el agente quien es el que decide. El comportamiento de los hombres no es
siempre racional ni necesario. Esa evaluacién de decision de un modelo racional, para
conseguir el objetivo deseado, se efectua a través de la mejor alternativa. En pocas palabras,
la decision tomada siempre serd considerada “la mejor” por parte del agente que tome la
decision.

De igual manera, investigaciones empiricas sobre la toma de decisiones entregan resultados
de como el estilo de liderazgo que asume un agente, influye de forma decisiva en el proceso

de toma de decisiones (Sharfman y Dean, 1997).
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Es probable que la flexibilidad, caracterizada por una mayor apertura a las ideas, mayor
discusion de ideas, la posibilidad de ser creativos, etc., contribuya a lograr mayor
racionalidad en la decision. En este contexto, existe abundante evidencia que sugiere que la

racionalidad es positiva para lograr mejores decisiones (Hart y Banbury, 1994)

Bajo esta perspectiva del modelo surgen cinco hipoétesis, a saber:

1. Los estilos de liderazgo tienen influencia sobre la congruencia de valores del
equipo de alta direccion y sobre la flexibilidad del proceso de toma de decisiones

estratégicas.

2. La congruencia de valores tiene influencia sobre la politizacion del proceso de toma

de decisiones estratégicas.

3. La flexibilidad del proceso de toma de decisiones influye sobre el grado de

racionalidad de dicho proceso de toma de decisiones estratégicas.

4. La racionalidad del proceso de toma de decisiones y el comportamiento politico
del equipo de alta direccion influyen sobre la calidad del disefio de la decision

estratégica.

5. La calidad del disefio de la decision estratégica influye positivamente sobre la

eficacia de la organizacion.

El trabajo realizado cont6 con una metodologia aplicada a una muestra de 318 gerentes y
administradores de pequefias y medianas empresas de la region de Tarapaca, en el norte de
Chile, que so6lo alcanz6 una tasa de respuesta de 29,2%; es decir, un total de 93 respuestas la

cual es normal en este tipo de estudios.
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Los resultados obtenidos se pueden resumir en:

1. El estilo de liderazgo transformacional se relaciona de manera positiva y
significativa tanto con la congruencia de valores del equipo de alta direccidon como

con la flexibilidad del proceso de toma de decisiones estratégicas.

2. El andlisis de la correlacion de Pearson muestra que la congruencia de valores del
equipo de alta direccion se relaciona de manera negativa y significativa con el nivel

de politizacion del proceso de toma de decisiones estratégicas.

3. El andlisis de la correlacion de Pearson muestra que el grado de racionalidad y la
flexibilidad del proceso de toma de decisiones se relacionan de manera positiva y

significativa.

4. El analisis de la correlacion de Pearson muestra que la calidad del disefio de la
decision estratégica se relaciona de manera positiva y significativa con la racionalidad
del proceso de toma de decisiones, y de manera negativa y significativa con el grado

de politizacion del equipo de alta direccion.

5. El analisis de la correlacion de Pearson muestra que la eficacia de la organizacion
y la calidad del disefio de la decision estratégica se relacionan de manera positiva y

significativa.

A partir de los resultados obtenidos en este estudio se puede concluir que el estilo de liderazgo
se convierte en una variable significativa en las organizaciones desde el punto de lograr la
eficacia en sus resultados, por estar de forma transversal en todo el proceso de decisiones. Si
bien, se ha logrado resaltar la racionalidad para la obtencion de decisiones de alta calidad, las
mismas se han centrado en el nivel de flexibilidad no s6lo en el disefio sino también en la
evaluacion de las alternativas de decision. Retomamos entonces la importancia de tener
informacion precisa que permita fomentar la participacion de la alta gerencia con aportes mas

creativos.
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14. CONCLUSIONES

La capacidad dinamica que actualmente mueve la economia a todas las escalas obliga
a explorar nuevas teorias con el fin de resolver y entender la dindmica de la toma de decision
a partir del proceso natural biofisico-cerebral para procesar dichas tomas decisiones siendo
lo anterior influenciado por factores racionales, emocionales, comportamentales internos y
externos, que influyen en el desarrollo del individuo.
El recorrido por la neuroeconomia nos revela una serie de particularidades, de las cuales

podemos concluir de manera jerarquica lo siguiente:

1. La neurociencia es la base empirica de la estructura de la nueva ciencia,
desarrollandose de manera historica a lo largo de los ultimos afios, consolidandose
como una ciencia fuerte, con logros importantes en el entendimiento de la mente y el
cerebro. A su vez, los avances tecnologicos, técnicos y médicos han sido el

combustible para los grandes logros de esta ciencia en la contemporaneidad.

2. Los instrumentos de la neuroeconomia provienen de la neurociencia, o si se quiere
ver de otra manera la ciencia econdmica gravita alrededor de los alcances de la
neurociencia. Entonces, la neuroeconomia es una ciencia empirico-tedrica con
alcances basados en los resultados adquiridos por neurocientificos, contextualizados

en una teoria economica.

3. La teoria de las decisiones, en las ciencias econdmicas, son rigidas y estan
parametrizadas por axiomas y leyes que se fundamentan en el principio de
racionalidad, haciendo que la comprension de como se toman las decisiones por parte
de los agentes economicos sea sesgada e imparcial en una realidad dindmica y

compleja.

4. El presupuesto de racionalidad se pone en cuestionamiento cuando se analiza el
comportamiento “mente-cerebro”, revalidando la nocion de que somos totalmente
racionales, en términos de toma de decisiones. Arrojando evidencia, lo

suficientemente fuerte, de que las emociones, por ejemplo, son una realidad
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demostrable para analizar a la hora de estudiar el panorama de toma de decisiones.
Pero, aun asi, no deja de ser una vision sesgada del andlisis conceptual de las

decisiones.

5. La neuroeconomia, para el entendimiento de la toma decisiones, es una opcion que
aun esté lejos de revelar lo que esconde la dualidad “mente-cerebro”, pero los logros
y avances en la materia son relevantes y pueden ser mayores, siempre y cuando se
establezca una sinergia interdisciplinaria, una comunion en el lenguaje cientifico que

conduzca a revelar como se toman las decisiones por parte de los agentes.

Al culminar la presente investigacion concretamos que, a partir de los diferentes interrogantes
que le dieron vida a esta, se tejieron variadas conexiones que nos llevaron a multiples
afirmaciones, las cuales permiten afianzar esta version de los procesos que han sido puestos
en juicio y sobre los que se iran construyendo otros postulados.

Por tanto, estos enlaces de procesos y problematicas que se obtuvieron con el estudio sobre
la neuroeconomia y su desarrollo, nos muestran cémo se puede entender la toma de
decisiones. Queda para futuros investigadores otros interrogantes, en donde propongan
formas mucho mas amplias y no por ello arbitrarias de entender esta nueva disciplina desde
la dindmica de la toma de decisiones y sus implicaciones desde miradas més complejas junto

con su proceso natural.

En consecuencia, esta investigacion se destaco en la medida en que nos ofrece una forma
amplia de presentar el proceso de desarrollo de la neuroeconomia y de la toma de decisiones,
que se ampara en sus logros encontrados y postulados, la cual nos brinda herramientas para
analizar la conducta y el desarrollo de la economia a través del comportamiento humano.

Lo anterior nos permitird entender mejor el funcionamiento del sistema econdmico o disefiar

la politica econdmica de manera que incremente el bienestar de los seres humanos.
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