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Racionalidad, aprendizaje y eleccion. El
enfoque cognitivo de Douglass North y la
economia del comportamiento

Ricardo de la Pefia leyva™

Resumen

En este trabajo se argumenta que el pro-
blema de la teoria econémica tradicional, es
que su analisis del comportamiento humano
se construye sobre la base de una imagen
exagerada de un individuo representativo
con capacidades cognitivas sobrestimadas,
sin aprendizaje y sin identidad cultural. En
paralelo, diversos estudios provenientes de la cien-
cia cognitiva, la psicologia evolutiva y la antropo-
logia entre otras, establecen un enfoque cuya una
imagen de los individuos permite comprender su
comportamiento al incluir elecciones limitadas por
las capacidades cognitivas y contextualizadas por
el entorno. En este sentido, la manera en como se
estudia y ensefia economia en las universidades del
pais requiere ser complementada por los avances en
la economia del comportamiento y las aportaciones
de Douglass North donde se ha hecho un esfuerzo
por explicar y describir como los individuos toman
decisiones mds alld del supuesto de la racionalidad
perfecta, y cudles son las variables que determinan
la conducta humana de eleccion.

Palabras clave: Preferencias, eleccion, racio-
nalidad, procesos cognitivos, estructura
artefactual.

Abstract

In this paper, it is argued that the problem
of the standard model of economic science,
that is, its analysis of human behavior is
built on the basis of an exaggerated image of
arepresentative individual with overestima-
ted cognitive abilities, without learning and
without cultural identity. In parallel, scho-
lars as diverse as cognitive science, evolutionary
psychology and anthropology among others, esta-
blish an approach to an image of individuals that
allow us to understand the choices limited by cog-
nitive and contextual capabilities by the environ-
ment. In this sense, the way in which economics is
studied and taught in the country's universities
is complemented by other methodological approa-
ches, where an effort has been made to explain and
describe, beyond the assumption of perfect ratio-
nality, how individuals take decisions and are the
variables that determine the human behavior of
choice.

Key words: Preferences, choice, rationality,
cognitive processes, artifactual structure.
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Introduccion

¢Como forman sus preferencias y hacen sus
elecciones los individuos? Estas preguntas son
cruciales para la ciencia econémica, porque
todas las decisiones de los individuos afec-
tan el funcionamiento de cualquier economia.
Durante las dltimas décadas se ha ensefiado
en la mayoria de las universidades del pais'
la teorfa econémica tradicional. Considerando
que cualquier individuo puede constituirse
como el agente econdmico representativo para
explicar el comportamiento de las eleccio-
nes humanas. Suponiendo también que este
individuo es racional al hacer sus elecciones,
teniendo preferencias que siguen una serie de
supuestos axiomaticos y con independencia al
mundo real. Asumiendo ademads de que con la
matematizacién absoluta de la ciencia econé-
mica, ésta adquiere el caracter de una ciencia
dura, exacta como la fisica o quimica.

Lo que se argumenta en este trabajo es que
se torna necesario dejar de construir imagenes
exageradas sobre el individuo para compren-
der mejor su comportamiento econémico y la
manera en como toma sus decisiones. Resulta
necesario también incorporar los avances de
la economia del comportamiento y de campos
tan diversos como la ciencia cognitiva, la
psicologia evolutiva y la antropologia entre
otras. En ellas se establece la imagen de un
individuo con capacidades cognitivas limita-
das, que realiza sus elecciones a través de un
complejo proceso de razonamiento y andlisis
donde construye categorias, representaciones
y modelos mentales. Luego, realiza analogias,
reconoce patrones y transfiere experiencia de
otras y similares situaciones vividas indivi-
dual o colectivamente en el pasado.

El trabajo se divide en los siguientes apar-
tados. En primer lugar, se exponen los prin-
cipales argumentos de la teoria econdémica
tradicional tal y como se presenta en los libros
de texto. En general, se asume que los indi-
viduos tienen una funcién de utilidad, saben

perfectamente de todas sus alternativas de
eleccion y calculan la utilidad esperada de
cada alternativa eligiendo la que maximiza
su utilidad. En segundo lugar, se presenta un
resumen de las diferentes criticas que han sur-
gido en torno a los principales supuestos de
este enfoque y que subyacen en la forma en
que los economistas en general describen las
preferencias, las elecciones de los individuos
y el principio de maximizacién de la utilidad.

En la tercera parte se exponen las ideas
principales de un enfoque cognitivo-institu-
cional propuesto por North (1995, 2005). Este
enfoque representa la aportaciéon de North
a la economia del comportamiento y parte
del concepto “racionalidad limitada” desa-
rrollado por Simon (1989) asi como del del
reconocimiento de la capacidad cognitiva
complejamente limitada de los individuos
que acttan y toman decisiones en un mundo
complejo donde las situaciones en donde se
pueden razonar deducir, calcular y actuar de
forma fiable y precisa son la excepcion y no
la regla. Al final se presentan las conclusiones
del trabajo.

Preferencias, eleccion y utilidad en la teoria
econdémica tradicional

Para Hodgson (2007) la teoria econémica
tradicional ha cambiado radicalmente y los
conceptos de racionalidad y equilibrio se han
ido abandonando para dar paso al estudio
de individuos con racionalidad limitada con
poca informacién. Sin embargo, en la mayoria
de los libros de texto? se sigue asumiendo la
racionalidad perfecta. Se sefiala que, dadas sus
preferencias, los individuos pueden ordenar
calculadamente sus distintas posibilidades de
consumo. La ordenacién de las preferencias se
define como una relacién ordinal de distintos
estados entre los que los individuos pueden
elegir. De esta manera, no hay necesidad de
manifestar la intensidad de preferencias como
tampoco resulta necesario especificar una

! En el caso de México existen universidades con programas hibridos donde se ensefia tanto con enfoques heterodoxos como el enfoque tradicional,
aunque este ultimo sigue siendo dominante (Lobo & Silva 2009), incluso este enfoque tradicional lleg6 a considerarse como una teoria general del

comportamiento humano (Laca 2012).

2 Existe similitud en los temas tratados en los libros de texto de microeconomia intermedia. Para este apartado del trabajo se expone el modelo del
comportamiento del individuo tomando en cuenta dos autores principalmente: Nicholson (2006, 2008) y Varian (2015).
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magnitud que indique cudntas veces se pre-
fiere un elemento de la comparacién al otro. Lo
importante es que las preferencias satisfagan
determinados criterios de consistencia l6gica.
Por ejemplo, cuando el individuo afirma que
un conjunto de bienes (A) es preferible a otro
conjunto de bienes (B) se entiende que pre-
fiere A que B, de esta manera se entiende que
el individuo considera que estara mejor en la
situacion A que en la B.

La descripcion de estas preferencias asume
quelosindividuos tienen preferencias (y creen-
cias) bien formadas. De hecho, en la mayoria
de los libros de texto se describen axiomas
atribuibles a Von Neuman & Morgenstern
(2007) que modelan las preferencias y des-
criben el comportamiento de los individuos.
Estos axiomas son llamados de completitud,
transitividad y continuidad.

Las preferencias son completas porque el
individuo tiene toda la informacién disponi-
ble sobre todas las posibilidades de eleccion
sin que la indecision lo paralice; es decir, éste
comprende totalmente las alternativas y siem-
pre es capaz de decidir cuél es la deseable. El
supuesto también excluye la posibilidad de
que un individuo pueda afirmar que A es pre-
ferible a B y también que B es preferible a A.
También se supone que al tener informacion
perfecta sobre todas las alternativas de con-
sumo disponibles no tienen posibilidades de
fallar eligiendo alternativas incorrectas.® El
segundo axioma plantea que si un individuo
afirma que una situacion A es preferible a una
situacion B y que la situacion B es preferible
a la situacién C, entonces también afirmara
que “A es preferible a C”. Este axioma de
Transitividad plantea que las elecciones inter-
nas de un individuo son consistentes.

El tercer axioma sostiene que las preferen-
cias son Continuas, esto quiere decir que, si un
individuo afirma que una situaciéon A es pre-
ferible a una situacion B, entonces las situa-
ciones que se “acercan” convenientemente a
A también seran preferibles a B. Se trata de

un axioma relativamente técnico que permite
analizar las respuestas de los individuos ante
los cambios relativamente pequefios de los
ingresos y los precios. Se sefiala que con este
supuesto se descartan ciertos tipos de prefe-
rencias discontinuas que estan en el limite y
serian un problema para expresar, en términos
matematicos, una teoria de la eleccion.

Nicholson (2008) sefiala que en este modelo
no existen las expectativas, sélo observaciones
veraces sobre las cestas de consumo. Debido
a la ausencia de interaccién entre los indivi-
duos los resultados posibles son los reales y
se aceptan como tales. Por lo tanto, los indi-
viduos no fallan. Sus creencias son consisten-
tes, es decir, son creencias subjetivas débiles, y
esto se cumple con los axiomas de transitivi-
dad y el de completitud.

Estos axiomas permiten demostrar, for-
malmente, que los individuos son capaces de
ordenar todas las situaciones posibles, cla-
sificindolas de la menos a la mas deseable.
Esta clasificacion se expresa en el concepto de
utilidad. La caracteristica importante de esta
clasificacion es que es ordinal y no cardinal.
Es decir, si una persona prefiere la situacion
A a la B, entonces se supone que la utilidad
que asigna a la opcién A, que se escribe como
U(A), es mayor que la utilidad que asigna a
B, U(B). No importa saber cuanto prefiere la
situacion A que la B, simplemente interesa que
prefiere A en lugar de B, y en consecuencia
préactica se sabe que A le reporta mayor utili-
dad que B (ibid., 2008).

Estos axiomas permiten construir curvas
de indiferencia que representan los distintos
tipos de preferencias de los individuos. Una
curva de indiferencia muestra todas las com-
binaciones alternativas de Xy Y con las cuales
un individuo obtiene el mismo bienestar, cete-
ris paribus. Un individuo obtiene la misma uti-
lidad si consume, por ejemplo, la combinacién
de bienes X, Y, o la combinaciéon X,, Y, mien-
tras ambas combinaciones estén en la misma
curva de indiferencia. De esta manera, una

* Existen dos axiomas mas como son a) convexidad en las preferencias, esto implica que el consumidor tiene una limitante para elegir y es su restric-
cién presupuestaria. En este sentido, para obtener mas de todo debe organizar de forma exacta sus deseos; y b) preferencias son reflexivas: es decir
cada elemento es comparable consigo mismo. Este axioma resulta trivial, pero indispensable para poder construir reglas consistentes de eleccion.
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curva de indiferencia (o superficie de indife-
rencia, si se habla de n dimensiones) muestra
un conjunto de paquetes de consumo que no
hacen diferencia para el individuo.

Se sefala ademas que la pendiente de una
curva de indiferencia es negativa y demuestra
que si el individuo renuncia a cierta cantidad
de'Y, entonces tendra que ser compensado con
una cantidad adicional de X para permanecer
indiferente entre las cestas de bienes. La curva
de indiferencia esta construida de manera que
la pendiente empieza siendo infinitamente
negativa y aumenta hacia 0, es decir, su pen-
diente aumenta a medida que X aumenta.
Se trata de una representacion gréfica del
supuesto de que los individuos estardn cada
vez menos dispuestos a renunciar a cantida-
des de Y para obtener mas de X.

En este punto, Nicholson (2006) sostiene
que la idea de la curva de indiferencia tiene
una ventaja comparada sobre el enfoque de la
utilidad marginal*: el orden en el que los indi-
viduos clasifican las canastas de bienes y las
funciones de utilidad que implican esas cla-
sificaciones no son observables ni medibles.
Todo lo que interesa saber acerca de las pre-
ferencias de los individuos debe provenir del
comportamiento que se observa cuando reac-
cionan ante variaciones de sus ingresos, de los
precios y de otros factores. Por el contrario, la
curva de indiferencia describe las preferencias
usando los conceptos de preferencia e indife-
rencia para describir un mapa de indiferencia.
La curva de indiferencia mas alta es prefe-
rible a una mas baja. No se requiere el con-
cepto de utilidad, puesto que un individuo es
indiferente a las combinaciones de bienes en
todos los puntos de una curva de indiferencia,
estas combinaciones proporcionan siempre la
misma cantidad de utilidad total.

Ahora ;cudl es la elecciéon 6ptima del indi-
viduo? ;Cémo debe escoger la asignaciéon de
sus ingresos entre dos bienes? En los libros
de texto se sefiala que cuando un individuo
se enfrenta a una decisién entre una serie de
posibles alternativas, éste escogera la que le

produzca la mayor utilidad. La hipétesis fun-
damental en la maximizacién de la utilidad es
que los individuos estan limitados en lo que
pueden adquirir por el monto de sus ingre-
sos. De las combinaciones de bienes que un
individuo puede obtener, éste escogera la que
mas prefiera (la mejor) siempre en funcién de
los que sus recursos le permiten. Esta elecciéon
o6ptima es la combinaciéon de su restricciéon
presupuestaria que se encuentra en la curva
de indiferencia mas alta (Varian 2015).

Se utiliza el término utilidad para referirse
a la satisfaccién que los individuos obtienen de
sus actividades econémicas. Nicholson afirma
que, para fines practicos, sélo se abordan algu-
nos factores que afecta la utilidad, suponiendo
que otros factores importantes “se mantienen
constantes”, de manera que las preferencias y
las elecciones de los individuos pueden estu-
diarse de manera simple (op., cit, 2008).

El concepto de utilidad resulta atil para
representar la ordenacién que hacen los indi-
viduos de sus preferencias. Las curvas de
indiferencia son el lugar geométrico donde se
encuentran las distintas combinaciones de X e
Y, y muestran a su vez las distintas combina-
ciones que el individuo considera igualmente
atractivos (o le reportan el mismo nivel de uti-
lidad). Niveles de utilidad mas altos son repre-
sentados por curvas de indiferencias més altas.
De igual manera, la pendiente de la curva de
indiferencia muestra la disposicion de los indi-
viduos al intercambio entre los bienes, que-
dando igualmente satisfechos. La pendiente es
negativa porque muestra el grado hasta el cual
el individuo esta dispuestos renunciar de un
bien para obtener mas del otro.

Otro supuesto importante es que los indi-
viduos estan restringidos por su presupuesto.
Cuando un individuo elije entre dos bienes, su
restricciéon presupuestal es una linea recta. La
pendiente negativa de esta recta representa la
relacién de precios de los dos bienes, es decir
muestra los precios relativos del mercado, lo
que uno de los bienes vale en términos del otro.
Para alcanzar la utilidad maxima el individuo

* Este enfoque describe las preferencias usando el concepto de utilidad. Un incremento en la cantidad consumida de un bien genera un aumento en la
utilidad total del individuo, pero provoca una disminucion en su utilidad marginal.
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tendrd que gastar todos sus ingresos disponi-
bles y elegir un paquete de bienes de tal modo
que la tasa marginal de sustitucion entre dos
bienes sea igual a la tasa relativa de los pre-
cios de mercado de dichos bienes. Ademas de
las condiciones de tangencia que constituyen
las condiciones de primer orden para alcan-
zar un maximo con restricciones, debe garan-
tizarse que estas condiciones también sean
suficientes, el mapa de curvas de indiferencia
del individuo debe exhibir una tasa marginal
decreciente.

Una consecuencia del supuesto de la maxi-
mizacion de la utilidad con restricciones es que
las elecciones 6ptimas del individuo depende-
ran, implicitamente, de los parametros de la
restriccion presupuestaria. Es decir, las eleccio-
nes observadas serdn funciones implicitas de
todos los precios y los ingresos. Por tanto, la uti-
lidad también puede ser una funcién indirecta
de estos parametros. Por dltimo, la literatura
sefala que el analisis anterior se puede ampliar
para n bienes el principio de maximizacioén de
la utilidad. El resultado es el mismo que con
dos bienes. Para este caso se utilizan las mate-
maticas y sus técnicas de optimizacién. Luego
se deriva la curva de demanda del individuo
a partir de la maximizacion de la utilidad y se
analiza el efecto de cambios en el precio de los
bienes en cuestiéon que modificara la cantidad
de éstos que elegira un individuo.

La racionalidad limitada y los avances de la
economia del comportamiento

Los supuestos conductuales de la teoria
econdmica tradicional descritos en el apartado
anterior ha sido criticado por sus supuestos
irreales y, en opinién de muchos autores, no
proporciona una comprensién de los proble-
mas econémicos (Langlois 2004, Dario y Faber
1999)°. Para North (1995, 31) estos supuestos
“han impedido que los economistas enfrenten
algunas cuestiones en verdad fundamentales
y que una modificaciéon de estos supuestos es

esencial para avanzar en las ciencias sociales”.

Un esfuerzo por cuestionar los supuestos
implicitos en la teorfa econdmica tradicio-
nal e incorporar factores relacionados con el
contexto y la manera en como los individuos
toman decisiones fue realizado desde hace
tiempo por Simon (1989). De acuerdo con
este autor, los individuos no buscan solucio-
nes 6ptimas a los problemas que encaran. Los
individuos intentan buscar una minima satis-
faccién, es decir, tratan de alcanzar ciertos
niveles de éxito, y gradualmente, ajustar esa
solucién. De esta manera, la nocién de racio-
nalidad de Simon introduce mayor realismo
a la toma de decisiones de los individuos al
sustituir el criterio de maximizacién por el
criterio de satisfaccion. El individuo es maxi-
mizador pero en el sentido de que se trata de
un maximizador restringido. Limitado por el
conocimiento y por la forma en que adquiere
conocimiento y para quienes adquirir la infor-
macion es costosa. Este modelo se desvia de
la “metafora deductiva” en el supuesto de
que los individuos son inventivos o creativos.
Esto significa que los individuos acttian crea-
tivamente, quizas incluso hasta el punto de
cambiar o adaptar las situaciones en las que
se encuentran. Esta es la idea bésica de susti-
tucién en el margen en respuesta a un cambio
en los precios relativos, pero con un énfasis en
la innovacién y la creatividad.

Simon (1989, 2000) cuestiona el supuesto
de racionalidad al sefialar que los individuos
no buscan soluciones 6ptimas a los proble-
mas que encaran. Lo que en realidad intentan
es buscar una minima satisfaccion, es decir,
tratan de alcanzar ciertos niveles de éxito, y
gradualmente, ajustar esa solucién. En este
sentido, los individuos no maximizan, sino
que satisfacen: no examinan todas las opcio-
nes posibles (algo que ademds de costoso, es
imposible), sino que buscan hasta que encuen-
tran una alternativa satisfactoria, que bien
puede no ser la mejor.

® Los primeros criticos fueron T. W. Hutchinson y J. M. Keynes. El primero estableci6 controversia con Robbins y Machlup y sefialaba la necesidad de
someter a prueba las teorias que ese momento se calificaban de cientificas. Por su parte, Keynes plante¢ la existencia de un espiritu animal en los
empresarios que explicaria el comportamiento al invertir en proyectos altamente riesgosos (Martin et., al. 2007). Diversas criticas también encuen-
tran en Bates (1994), Beckert (1996), Boyer & Drache (1996), Granovetter & Swedberg (2001), Simon (1989) y Arthur (2001). Sobre una critica a los
axiomas de las preferencias se encuentra Coleman (1990). Una critica desde la perspectiva de la ética es la de Sen (1977, 1989).
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Para Simon (1989, 2004) el individuo es
maximizador limitado por sus capacidades
cognitivas y por la forma en que adquiere
conocimiento. De hecho, Simon propuso el
concepto de “racionalidad limitada” con el
cual explicé que las decisiones no son eleccio-
nes generales que abarcan grandes areas de la
vida, sino que més bien son decisiones especi-
ficas que no estan ligadas a otras dimensiones
de la vida. Cuando los individuos deciden no
tienen un conocimiento exacto de lo que ocu-
rrird en el futuro, tal vez tengan una nocién,
pero ésta sera parcial de lo que ocurrira (existe
incertidumbre).

El supuesto de la “racionalidad limitada”
de Simon significa que los individuos no
maximizan puesto que su capacidad cogni-
tiva es complejamente limitada y porque ellos
acttian y toman decisiones en un mundo com-
plejo, donde no es claro que deberian maxi-
mizar, si pudiesen. Como puede advertirse,
la “racionalidad limitada” complica el ana-
lisis del comportamiento humano y la toma
de decisiones en la ciencia econémica. Ante
problemas sencillos, los individuos pueden
deducir, calcular y actuar, pero comtnmente
en el mundo real los casos en donde se pueden
razonar de esta forma fiable y precisa son la
excepcion y no la regla.

Es importante sefialar que desde la década
de 1950 ya se estaba cuestionando la vali-
dez de la racionalidad perfecta subyacente
en la teoria econémica tradicional. Tedricos
como Maurice Allais por ejemplo se propuso
demostrar en 1952 que los individuos realizan
elecciones y toman decisiones inconsistentes
con respecto a la teoria de la utilidad espe-
rada®y los axiomas de la racionalidad perfecta
(Schmid 2004).

De acuerdo con Kanheman (2002) el cues-
tionamiento de Allais fue presentado en una
reunion con Paul Samuelson, Keneth Arrow,
Milton Friedman y Kimmie Savage. Ahi se

intent6 demostrarles a sus invitados lo sus-
ceptibles que eran de caer en el efecto certeza
al proponerles opciones como las siguientes:

a) 61 por ciento de posibilidades de ganar
520,000 délares o 63 por ciento de posibi-
lidades de ganar 500,000 délares.

b) 98 por ciento de posibilidades de ganar
520,000 délares o 100 por ciento de posibi-
lidades de ganar 500,000 délares.

Kanheman (2002) menciona que la mayo-
ria de los ilustres economistas reunidos con
Allais en esa reunién cometieron el pecado
de preferir la opcién de la izquierda, la pri-
mera, en la disyuntiva A, y la de la derecha,
la segunda, en la disyuntiva B, vulnerando
el axioma de independencia con respecto a
la ganancia esperada que establece que, si un
individuo elige entre dos opciones, “la deci-
sion debe basarse en la probabilidad de ganar
y no en la cantidad que puede lograr” (Aguiar
2004). En diversos trabajos, Allais demostr6
que los individuos elegian sistematicamente
opciones que vulneraban lo exigido por la
teoria de la utilidad esperada de decisién bajo
incertidumbre (Alidis & Hagen 1979).

La Paradoja de Allais fue soslayada por
los principales economistas de la época; sin
embargo, se constituy6 en el punto de partida
para un colectivo de estadisticos, economis-
tas, filésofos y psic6logos y otros tedricos de la
llamada economia del comportamiento como
Richard Thaler” que tomaron en serio las con-
clusiones de Allais y abandonaron el supuesto
de racionalidad perfecta en los individuos a la
hora de tomar decisiones®.

Kanheman & Tversky (1979) desarrollan su
propia perspectiva de racionalidad limitada y
con ello la teoria prospectiva. Y de acuerdo
con Kanheman (2002) uno de sus primeros
objetivos fue encontrar una explicacién psi-
colégica satisfactoria de la paradoja de Allais.
De acuerdo con el autor, la explicaciéon de la

¢ El modelo de la utilidad esperada comparte la mayoria de los supuestos de la teoria ordinal del descrito anteriormente.
7 Véase por ejemplo a De Bondt & Thaler (1985), Mullainathan & Thaler (2000), Thaler & Sunstein (2001) y Thaler, R. (1985)

8 Existen dos campos complementarios en los estudios sobre la toma de decisiones por parte de psic6logos y los economistas de la economia del
comportamiento. Por un lado, la economia experimental, con Vernon Smith como maximo exponente, que estudia el funcionamiento del mercado
(racionalidad) dadas las valoraciones de los individuos, mientras que los psicélogos cognitivos estudian las valoraciones (racionalidad) de los

individuos (Smith 2005).
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Paradoja de Allais es que las consecuencias
de las decisiones no estan relacionadas con la
l6gica sino con la psicologia: “El dos por ciento
de diferencia entre el 100 por ciento y el 98 por
ciento de posibilidades de ganar en la disyun-
tiva B no impresiona mucho més que la misma
diferencia que hay entre el 63 por ciento y el 61
por ciento en la disyuntiva A”. En pruebas de
laboratorio, Kanheman & Tversky (1979, 97)
encontraron una explicacién a la paradoja: los
individuos “ponderan maés los resultados que
consideran con certeza, que aquellos resulta-
dos que son solamente probables".

Con diversos experimentos identificaron
un conjunto de comportamientos humanos
incompatibles con la versién maximizadora
de la racionalidad al existir sesgos de manera
permanente. Concretamente, los autores
demostraron con sistemdticas verificaciones
empiricas diversos efectos que originan viola-
ciones a los axiomas de la teoria de la utilidad
esperada (Kanheman & Tversky 2000).

Uno de los efectos encontrados en labora-
torio es el encuadre. Se trata de una realidad
omnipresente que demuestra que los objetos
sujetos a eleccidon son representaciones men-
tales, no estados objetivos del mundo. En este
sentido, los individuos perciben un mismo
problema en forma positiva como una ganan-
cia y de forma negativa como una pérdida
dependiendo de la forma en como perciban
la informacion proveniente del entorno, que
a su vez depende del marco de referencia y
la evaluacion intuitiva de los resultados tam-
bién (Kahneman & Tversky 1979, Tversky &
Kanheman 1981). De acuerdo con los experi-
mentos de los autores, los individuos eligen
alternativas donde la probabilidad de ganar
es mayor, pero en ocasiones, donde la posibi-
lidad de ganar es pequefia, la mayoria de los
individuos eligen alternativas que ofrecen la
mayor cantidad de ganar.

Otro efecto es el de reflexion. Este efecto
implica que la aversion al riesgo frente a alter-
nativas con ganancias, implica la preferencia
por el riesgo frente a alternativas con pérdidas.
En los experimentos de los autores, al cambiar
los signos de los resultados y las ganancias se
convierten en pérdidas, los individuos casi

siempre cambiaban la preferencia, de aversion
al riesgo a la basqueda de riesgos. Es decir, se
prefiere ganar $3,000 con probabilidad de 1 a
ganar $4,000 con probabilidad de 0.8, pero se
prefiere perder $4,000 con probabilidad de 0.8
a perder $3,000 con certeza.

Siguiendo a Kanheman & Tversky (1979)
otro hallazgo en laboratorio es el efecto ais-
lamiento. Sefialan que, para simplificar la
eleccion entre alternativas, los individuos a
menudo ignoran los componentes que com-
parten las alternativas, y se centran en los
elementos que los distinguen. Este efecto
puede producir preferencias inconsistentes,
ya que un par de prospectos se pueden des-
velar en componentes comunes y distintivos
en mas de una manera, y las diferentes des-
composiciones a veces conducen a diferentes
preferencias.

En general, los hallazgos de Kanheman
& Tversky (1979) sustenta la idea de que los
humanos no son perfectamente racionales en
sus elecciones y desarrollan una teoria psico-
l6gica que describe las elecciones de los indi-
viduos en situaciones que involucran riesgo
independiente a si son o no racionales.

Modelos mentales, aprendizaje y elecciones
el modelo de North

La propuesta de Douglass North (2005)
parte del estudio de la naturaleza del apren-
dizaje humano. Sefhala que la mente es una
estructura compleja y activa que interpreta al
mismo tiempo que clasifica las diversas sefia-
les recibidas por los sentidos, asi como las
experiencias provenientes del entorno fisico y
del medio sociocultural-lingtiistico.

Para este autor, el mundo real es no-ergé-
dico porque su estructura subyacente posee
una naturaleza dindamica. Se producen conti-
nuamente nuevos problemas para ser resueltos
por los individuos. En este mundo no-ergddico
los individuos no conocen la manera correcta
de resolver los problemas que se enfrentan y
nadie puede, en efecto, maximizar utilidades.
No es posible saber qué sucederé en el futuro
porque el horizonte del tiempo es sumamente
corto para tal predicciéon. La no-ergodicidad
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a la que refiere este autor significa que el
ambiente fisico cambia constantemente, pero
no solo eso, implica también que el ambiente
humano (aquel que surge de la interaccién e
interdependencia de los humanos) es com-
plejo, irregular, impredecible y caético.

La complejidad del mundo real genera
una “incertidumbre ubicua” donde los indi-
viduos ignoran el futuro de sus acciones y
de los demas (North 2005). De esta manera,
es inconcebible el comportamiento racional y
optimizador atribuido a los individuos por el
modelo de eleccién humana propuesto por la
teoria econémica tradicional. Los individuos
no pueden ni siquiera establecer una lista
de resultados clasificada en términos de sus
valores puesto que el ambiente que se cons-
truye y modifica hoy crea un nuevo ambiente
mafiana, en donde los sucesos que se presen-
tan hoy no se asemejan a algo que antes se
conocia y donde no se tiene experiencia his-
térica que prepare para enfrentarle. Significa
también que una solucién a un problema crea
una nueva situacion que genera sus propias
necesidades y nuevos problemas.

Otros estudios han ido en la misma direc-
ciéon. Hodgson (2007) por ejemplo, sostiene la
importancia de comprender esta estructura
mental es necesaria para interpretar la mul-
titud de sefiales auditivas, visuales o de otro
tipo, que llegan al cerebro. Sin embargo, éstas
no vienen unidas a conceptos o significados. En
efecto, “nuestro conocimiento sobre el mundo
no surge a partir de los datos sensoriales que
llegan al cerebro. Para obtener informacién es
necesario que una estructura conceptual previa
se imponga ante la confusién de los estimulos
neuroldgicos, incluyendo suposiciones implici-
tas o explicitas, categorias y teorias, no pueden
deducirse tnicamente a partir de los datos sen-
sibles” (Hodgson 2007, 105).

North & Denzau (1994) han documentado
que por medio de una estructura mental los
individuos construyen conceptos que son
organizados por las percepciones dentro de
categorias, creando clasificaciones conceptua-
les para esas categorias para luego actuar bajo
esas clasificaciones cuando son ttiles y per-
miten resolver problemas. Luego al construir

esas clasificaciones, se van reafirmando deter-
minados “modelos mentales” que congelan
las percepciones dentro de una estructura
mas abstracta en la cual la informacién y las
observaciones tutiles pueden ser almacena-
das. Estos “modelos mentales” otorgan una
explicaciéon e interpretacion (positiva y nor-
mativa) del mundo real y son utilizados para
guiar las acciones humanas porque son “pro-
fundas imagenes interiores de como funciona
el mundo, imagenes que nos limitan nuestras
formas familiares de pensar y de actuar. Muy
a menudo, no estamos conscientes de nuestros
modelos mentales o los efectos que tienen sobre
nuestro comportamiento” (Senge 1990, 8).

Para Denzau & North (1994) los individuos,
bajo condiciones de situaciones complejas e
incertidumbre, van construyendo y reconstru-
yendo representaciones del mundoreal, de vez
en cuando construyen otros nuevos a medida
que sean de utilidad y desechando los viejos
cuando se convierten en obsoletos. Tanto las
categorias como los “modelos mentales” evo-
lucionan a medida que se incorporan nuevas
experiencias, propias o ajenas. Esta realimen-
tacion continua puede reforzar o modificar las
categorias, clasificaciones y modelos iniciales.
Lo anterior, dependerd de si las hipétesis for-
madas son validadas por la retroalimentacion
del ambiente, por tanto, los modelos mentales
pueden ser revisados, refinados, o rechazados
por completo. De esta manera, se genera un
proceso de “aprendizaje individual” el cual
depende crucialmente de la retroalimentacion
del ambiente que la mente realiza a través de
los modelos mentales por el cual interpreta
la informacion mientras intenta solucionar
sus problemas. Si los datos sensibles obteni-
dos a partir de la experiencia siguen siendo
aparentemente compatibles con el esquema
cognitivo, se aceptan con facilidad. Si son apa-
rentemente incongruentes, la informacién es
ignorada o se modifica el esquema para ajus-
tar la informacion recibida.

North (2005) sostiene que para hacer frente
a la cuestion de como la mente funciona ante la
complejidad es necesario que en primer lugar
se considere como se produce el aprendizaje
(Holland 1988, Clark 1989). El aprendizaje es
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la compleja modificacion de los modelos men-
tales de acuerdo con la informacién recibida
desde el ambiente. El aprendizaje individual
se refiere a la compleja modificaciéon de los
modelos mentales de acuerdo con la informa-
cién recibida desde el mundo exterior. Se logra
a través de las experiencias, cuando los indivi-
duos realizan un ejercicio de retroalimentacion
que puede modificar los “modelos mentales”
iniciales’.

La retroalimentacion se logra a partir de la
“redescripcion representacional” (North 2005).
Esta se refiere a la capacidad del cerebro para
utilizar la informacién obtenida de manera
innata o del exterior que tiene almacenada pre-
viamente mediante el proceso de redescribir ite-
rativamente representaciones y reorganizacion
de las categorias y conceptos (Karmiloff-Smith
1992). En palabras de Karmiloff-Smith (1992,
15) la redescripcién representacional consiste
en un proceso ciclico “mediante el cual la infor-
macién ya presente en las representaciones del
organismo que funciona independientemente
y estan al servicio de propésitos particulares se
pone progresivamente a disposicion de otras
partes del sistema cognitivo, gracias a la inter-
vencion de procesos de redescripcion. En otras
palabras, la redescripcion representacional es
un proceso mediante el cual la informacion
que se encuentra implicita en la mente llega a
convertirse en conocimiento explicito para la
mente, primero dentro de un dominio y, pos-
teriormente, a veces a lo largo de diferentes
dominios”.

Este proceso implica la modificacion iterada
delas categorias y conceptos en la mente en fun-
cién de la experiencia y de la reorganizaciéon de
las redes semanticas. Con ello, el conocimiento
implicito, caracterizado por surgimiento de la
experiencia cotidiana, por la deficiencia en la
identificacion de los elementos y de las varia-
bles y por la dificultad de verbalizarlo, progre-
sivamente va siendo objeto de reflexién, para
constituirse posteriormente en conocimiento
explicito, con amplias y claras relaciones entre
los conceptos.

Para North (2005) este proceso de redes-
cripcién otorga a los individuos la capacidad
de generalizar. Los individuos primero cons-
truyen categorias, representaciones internas
y modelos mentales. Luego buscan analogias,
reconocen patrones y transfieren experien-
cia de otras y similares situaciones. Usan esos
métodos para llenar esas brechas en el enten-
dimiento, luego infieren una parte de la infor-
macion, para extrapolar de lo particular a lo
general. Si el modelo mental individual no fun-
ciona es reemplazado por otro que se pone a
prueba.

De igual manera cuando una solucion pro-
ducida sobre cierto modelo mental no tiene
éxito, los individuos emplean estrategias infe-
renciales -especialmente andlogas- en una
manera automatica (Arthur 1992, 1994). Si esas
estrategias no resuelven el problema, luego
los individuos son forzados a ser creativos y
establecer nuevos modelos mentales e inten-
tar nuevas soluciones. Una vez que la retroa-
limentacién con el mundo exterior confirma
y reafirma el mismo modelo mental muchas
veces, ese modelo mental se estabiliza, en cierta
manera. Este modelo mental relativamente cris-
talizado en un individuo se convierte en una
“creencia”’, del mismo modo cuando creencias
individuales se interconectan forman un “sis-
tema de creencias” (Mantzavinos et al. 2004).

Siguiendo a estos autores, los “sistemas de
creencias” constituyen un medio para redu-
cir la divergencia en los “modelos mentales”
individuales y también constituye un vehiculo
para la transferencia intergeneracional de la
unificacion de percepciones. En este sentido,
puede considerarse a los “sistemas de creen-
cias” como la condensacion de las experiencias
de generaciones anteriores que se transmite
como un tipo de “aprendizaje colectivo”.

El aprendizaje colectivo en la sociedad
puede ser mejor conceptualizado como un
proceso compartido evolucionario de prueba
y error. El aprendizaje colectivo se refiere al
aprendizaje que se acumula, se almacena y se

¢ Para los autores es en esta coyuntura que el aprendizaje humano difiere del aprendizaje animal (como la babosa de mar que parece ser un tema
favorito de investigacion de los cientificos cognitivos) y, desde luego, difiere de la analogia del ordenador que dominé gran parte de los primeros

estudios en inteligencia artificial.

Racionalidad, aprendizaje y eleccion...

Ciencia y Mar 2016, XX (60): 41-53

49



Ciencia y Mar 2016, XX (60): 41-53

[
S

transfiere. Segtin Donald (1991) en este proceso
de aprendizaje juegan un papel importante el
lenguaje, la tradicién oral, la escritura y todo
sistema de almacenamiento de tipo simboélico.
La acumulacién de conocimiento es lo que
facilita el aprendizaje por imitacién. Es la base
para la difusién de ideas y creencias. Dado que
cierto grupo humano no logra encontrar una
soluciéon a determinado problema, es posible
que al ver a otro grupo que ha resuelto dicho
problema decida imitarlo. La transferencia de
conocimiento se logra debido a que se puede
almacenar de forma material, esto es, de forma
escrita.

El almacenamiento del aprendizaje permite
transmitirlo de una generacién a otra. Lo que
determinada generaciéon aprende, no necesa-
riamente desaparece al concluirse ésta. Si la
tradicién oral es suficientemente fuerte, o si
existen registros escritos sobre las reglas de los
antepasados, entonces es mas probable que las
lecciones aprendidas por una generacion sean
incorporadas por las subsiguientes generacio-
nes (North & Denzau 1994). En este sentido, el
aprendizaje colectivo implica la existencia de
modelos mentales compartidos transformados
en artefactos, ya sea conceptuales o materiales,
que constituyen soluciones que no necesitan
ser repensadas o reinventadas cada vez que
alguna sociedad se enfrenta a determinado pro-
blema. Este aprendizaje se basa en infinidad de
interacciones que generan determinados resul-
tados, que a su vez son procesados por una
sociedad. Mediante los modelos mentales com-
partidos se interpretan la retroalimentacion del
ambiente; se recupera o desecha lo aprendido
por generaciones pasadas, se reinterpretan la
naturaleza del problema a resolver, y se gene-
ran soluciones compartidas que se consideran
apropiadas para luego ser transmitidas entre
generaciones (ibid., 1994).

La cultura puede considerarse como “apren-
dizaje colectivo” o la transferencia de solu-
ciones compartidas, normas, valores e ideas
entre generaciones. La cultura “permite que
el aprendizaje de las generaciones anteriores
tenga mayor efecto directo sobre el aprendi-
zaje de las generaciones posteriores” (Hutchins
& Hazlehurst 1991, 690). A través del tiempo,

la transmision de aprendizaje, de ensayos y
errores, va conformando una “estructura arte-
factual”, como un legado que se transmite de
las generaciones pasadas a nuevas. Esta estruc-
tura artefactual incluye el aprendizaje colectivo
incorporado por las generaciones pasadas y
transmitido como cultura a las generaciones
actuales. Incluye las reglas y normas de com-
portamiento que se heredan de las genera-
ciones anteriores y permiten a los individuos
reducir la incertidumbre del mundo real.

El aprendizaje colectivo se transforma por
evoluciéon en instituciones (Op., cit,, 2005).
Estas son reglas que reducen la incertidumbre
de la interacciéon humana y proporcionan una
estructura para la formacién de preferencias y
tomar decisiones en la vida diaria. En efecto,
North (1995, 14) argumenta que las institu-
ciones “constituyen una guia para la interac-
cién humana, de modo que cuando deseamos
saludar a los amigos, manejar un automévil,
comprar naranjas, pedir prestado, estable-
cer un negocio, enterrar a nuestros muertos,
o cualquier otra cosa, sabemos (o podemos
averiguarlo con facilidad) como realizar esas
actividades”.

La estructura de artefactos implica el apren-
dizaje colectivo incorporado por las generacio-
nes pasadas y transmitido como cultura a las
generaciones actuales. También incluye reglas
y normas de comportamiento que se here-
dan de las generaciones anteriores y permiten
reducir la incertidumbre del mundo real. Las
reglas que una sociedad pone en préctica refle-
jan esta herencia, las restricciones incorporadas
en normas de comportamiento, convenciones
y cédigos personales de conducta constituyen
el principal “mecanismo de transmisiéon” de la
estructura de artefactos. El aprendizaje colec-
tivo transmitido intergeneracional proviene
del ambiente especifico (fisico e intelectual) de
una sociedad y por cuanto los cambios ocurren
en ese ambiente, son asimilados gradualmente
dentro de la herencia sociolingtiistica e incor-
porados a la “estructura artefactual”.

La estructura artefactual permite a los
individuos tomar decisiones bajo condicio-
nes de incertidumbre en un mundo complejo
y no-ergodico. En un proceso de aprendizaje
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colectivo los miembros de la sociedad llegan
a compartir la estructura artefactual cuyas
reglas siguen en la vida cotidiana, sin atender-
las conscientemente y son de gran importancia
para la conducta. Para North (2005) la estruc-
tura artefactual, como aprendizaje acumulado
incorporado por las generaciones pasadas y
transmitido como cultura al sistema de creen-
cias de las generaciones posteriores, podria
ayudar a explicar las diversas trayectorias
econdmicas de los paises. Argumenta que esta
estructura de artefactos o cultura histérica-
mente marco la divergencia economica a través
del tiempo porque significé la transmisién de
una generacion a otra, a través de la ensefanza
y la imitacién de conocimiento, valores, y otros
factores que influyeron en el comportamiento
delos individuos y su capacidad para producir.

Conclusiones

El problema de la teoria econémica tra-
dicional, modelo de eleccion humana sigue
siendo predominante en la ensefianza, es
que los supuestos se apartan demasiado de
la realidad al crear una imagen de un indivi-
duo representativo con capacidades cogniti-
vas exageradas, sin aprendizaje individual o
colectivo y sin identidad cultural.

La economia del comportamiento y North
(2005) como méximo exponente del enfoque
cognitivo-institucional inicia el analisis a
partir del estudio del contexto en el cual los
individuos toman sus decisiones. El mundo
real al que se enfrentan tiene la caracteristica
de ser complejo, cadtico y no-ergédico. Esto
significa que la realidad cambia continua-
mente generando incertidumbre. En conse-
cuencia, los individuos intentan estructurar
ese ambiente para reducir la incertidumbre y
hacer el ambiente mas previsible para tomar
decisiones. Para este proposito, los indivi-
duos emplean cierta forma de induccién
(Arthur 1992, 1994), permitiéndoles apren-
der de los resultados de las decisiones pasa-
das, es decir de las experiencias. El cerebro
humano es el encargado de construir una
estructura (interna) que estara determinada
por una arquitectura genética y por las expe-
riencias pasadas. Con esta estructura mental

se construyen conceptos que son organizados
por las percepciones dentro de categorias,
creando clasificaciones conceptuales para esas
categorias para luego actuar bajo esas clasifi-
caciones cuando son Ttiles.

Tanto las categorias, las hipotesis y los
modelos mentales evolucionan a medida que
se incorporan nuevas experiencias, propias o
ajenas. Esta realimentacion continua puede
reforzar o modificar las categorias, clasifica-
ciones y modelos iniciales. Lo anterior, depen-
dera de silas hipétesis formadas son validadas
por la retroalimentacion del ambiente, por
tanto, los modelos mentales pueden ser revi-
sados, refinados, o rechazados por completo.
Sin embargo, la necesidad del individuo por
estructurar el mundo de incertidumbre y, con
ello crear y modificar constantemente un sis-
tema de clasificaciones y procedimientos, no
significa que sean infalibles. Por el contrario,
los individuos aprenden por medio del ensayo
y error. Como lo menciona Loasby (1999, 44):
“aprendemos como una consecuencia de reco-
nocer nuestros errores, este reconocimiento
estimula una basqueda de algo mejor”.

Del proceso anterior, se genera un proceso
de “aprendizaje individual” el cual depende
de la retroalimentacién del ambiente que la
mente realiza a través de los modelos mentales
por el cual recibe e interpreta la informaciéon
mientras intenta solucionar sus problemas. De
esta manera, el aprendizaje individual implica
el uso de hipétesis que se ponen a prueba y se
realizan deducciones basadas en esas hipéte-
sis. A través de la “redescripcién representa-
cional” se establecen nuevas clasificaciones y
se van construyendo nuevos modelos menta-
les que congelan las percepciones en un nivel
de abstraccién més alto en la cual la infor-
macién y las observaciones utiles pueden ser
almacenadas.

Cuando la retroalimentaciéon con el
ambiente confirma y reafirma el mismo
modelo mental muchas veces, ese modelo
mental se estabiliza, en cierta manera. Este
modelo mental relativamente cristalizado en
un individuo se convierte en una creencia,
del mismo modo cuando modelos menta-
les individuales se interconectan y coinciden

Racionalidad, aprendizaje y eleccion...

Ciencia y Mar 2016, XX (60): 41-53

W
—



Ciencia y Mar 2016, XX (60): 41-53

9,
[\

forman un sistema de creencias. Este sistema
de creencias y las percepciones se interrelacio-
nan con el contexto sociocultural y afectan la
toma de decisiones y las elecciones que toman
los individuos.
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