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La labor considerada por el Comité del Nobel fue realizada conjun-
tamente con Amos Tversky (1937-1996) durante una larga e inusual
colaboracion muy estrecha. Juntos, exploramos la psicologia de las
elecciones y creencias intuitivas y examinamos su racionalidad limi-
tada. Nuestra investigacion pretende obtener un mapa de racionali-
dad limitada, explorando los sesgos sistematicos que distinguen las
creencias que tiene la gente y las elecciones que realiza respecto a
las elecciones y creencias optimas supuestas en los modelos del
agente racional. Mi labor con Tversky incluye tres programas de
investigacion diferentes, algunos de los cuales fueron desarrollados
con otros colaboradores. El primero exploraba la heuristica que uti-
liza la gente y los sesgos a los que tiende cuando realiza diversas
tareas relacionadas con el hecho de juzgar algo en un contexto de
incertidumbre, incluyendo las evaluaciones y predicciones de las
pruebas. El segundo se centraba en la teoria prospectiva (prospect
theory), un modelo de eleccidon en un entorno de riesgo y con aver-
sion a las pérdidas en las elecciones libres de riesgo. La tercera linea
de investigacion se ocupaba de los efectos marco (framing effects)
y de sus implicaciones para los modelos del agente racional. El pre-
sente ensayo revisa estas tres lineas de investigacion a la luz de los
avances recientes en la psicologia de la eleccidn y el juicio intuitivos.
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La labor considerada por el Comité del Nobel fue realizada conjunta-
mente con Amos Tversky (1937-1996) durante una larga e inusual colabo-
racion muy estrecha. Juntos, exploramos la psicologia de las decisiones
y creencias intuitivas y examinamos su racionalidad limitada. Herbert A.
Simon (1955, 1979) habia propuesto mucho antes que aquéllos que
toman decisiones deberian ser considerados como racionales en un sen-
tido limitado, y habia planteado un modelo en el que la maximizacion de
la utilidad era sustituida por la satisfaccion. Nuestra investigacion preten-
de obtener un mapa de racionalidad limitada, explorando los sesgos sis-
tematicos que distinguen las creencias que tiene la gente y las elecciones
que realiza respecto a las creencias y elecciones 6ptimas supuestas en los
modelos del agente racional. El modelo del agente racional fue nuestro
punto de partida y la principal fuente de nuestra hipdtesis nula, pero
Tversky y yo consideramos que nuestra investigacion era basicamente
una contribucidon a la psicologia que, como un beneficio secundario,
podia generar una posible contribucién a la economia. Fuimos arrastra-
dos hacia la conversacion interdisciplinaria por economistas que confia-
ban en que la psicologia podia ser una fuente provechosa de hipotesis
para la teorizacién econdmica, e indirectamente una fuente de hipodtesis
para la investigacion econdmica (Richard H. Thaler, 1980, 1991, 1992). En
cierta medida, esta esperanza se ha convertido en realidad, dando lugar a
un programa activo de investigacion desarrollado por los economistas
conductuales (Thaler, 2000; Camerer et al., en curso de publicacion; para
otros ejemplos, véase Kahneman y Tversky, 2000).

Mi labor con Tversky incluye tres programas de investigacién diferen-
tes, algunos de los cuales fueron desarrollados con otros colaboradores.
El primero exploraba la heuristica que utiliza la gente y los sesgos a los
que tiende cuando realiza diversas tareas relacionadas con el hecho de
juzgar algo en un contexto de incertidumbre, incluyendo las evaluaciones
y predicciones de las pruebas (Kahneman y Tversky, 1973; Tversky y Kah-
neman, 1974; Kahneman et al., 1982). El segundo se centraba en la teoria
prospectiva (prospect theory), un modelo de eleccién en un entorno de
riesgo (Kahneman y Tversky, 1979; Tversky y Kahneman, 1992) y con
aversion a las pérdidas en las elecciones libres de riesgo (Kahneman et
al., 1990, 1991; Tversky y Kahneman, 1991). La tercera linea de investiga-
cion se ocupaba de los efectos marco (framing effects) y de sus implica-
ciones para los modelos del agente racional (Tversky y Kahneman, 1981,
1986). El presente ensayo revisa estas tres lineas de investigacion a la luz
de los avances recientes en la psicologia de la eleccidn y el juicio intuiti-
vos. Muchas de las ideas presentadas aqui fueron anticipadas informal-
mente hace ya algunas décadas, pero el intento de integrarlas dentro de
una aproximacion coherente al juicio y a la eleccion es reciente.

A menudo, los economistas critican la investigacion psicoldgica por
su propension a generar listas de errores y sesgos, y por su fracaso a la
hora de ofrecer una alternativa coherente al modelo del agente racional.
Esta queja solamente esté justificada en parte: las teorias psicoldgicas del
pensamiento intuitivo no pueden competir con la elegancia y la precision
de los modelos normativos formales de la creencia y la eleccidn, pero esto
es simplemente otra forma de decir que los modelos racionales no son
realistas desde una perspectiva psicolégica. Ademas, la alternativa a
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modelos precisos y sencillos no es el caos. La psicologia aporta concep-
tos integradores y generalizaciones de nivel intermedio, que se ganan la
credibilidad gracias a su capacidad de explicar aparentemente fendmenos
distintos en dominios diversos. Dentro de este espiritu, este ensayo ofre-
ce un tratamiento unificado de la eleccion y el juicio intuitivos, que se
basa en un estudio previo de las relaciones entre las preferencias y las
actitudes (Kahneman et al., 1999) y amplia un modelo de heuristica del jui-
cio propuesto recientemente por Kahneman y Frederick (2002). Las ideas
que nos guian son (i) que la mayor parte de los juicios y de las elecciones
se efectuan intuitivamente; (ii) que las reglas que gobiernan la intuicion
son generalmente similares a las de la percepcion. Consiguientemente, el
tratamiento de las reglas de las elecciones y los juicios intuitivos se basa-
r4& ampliamente en analogias visuales.

En el apartado 1 se plantea una distincidon entre dos modos genéricos
de funcion cognitiva, que corresponden aproximadamente a la intuicién y
el razonamiento. En el apartado 2 se describen los factores que determi-
nan la accesibilidad relativa de los diferentes juicios y respuestas. En el
apartado 3 se relaciona la teoria prospectiva con la proposicidon general de
que los cambios y las diferencias son mas accesibles que los valores
absolutos. En el apartado 4 se explican los efectos marco sobre la base de
su diferencial de notabilidad y accesibilidad. En el apartado 5 se examina
un modelo de sustitucion de atributos del juicio heuristico. En el apartado
6 se describe una familia concreta de la heuristica, denominada heuristi-
ca del prototipo. En el apartado 7 se estudia la interaccion entre el pensa-
miento intuitivo y reflexivo, y el apartado 8 sirve para finalizar el ensayo.

1. LA ARQUITECTURA DE LA COGNICION: DOS SISTEMAS

En este analisis se diferencian dos modos de pensar y decidir que, a
grandes rasgos, corresponden a los conceptos habituales de razonamien-
to e intuicion. Razonamiento es lo que hacemos cuando calculamos el
producto de 17 por 258, cumplimentamos el formulario del impuesto
sobre la renta, o consultamos un mapa. Utilizamos la intuicion cuando
leemos la frase “Bill Clinton es un hombre timido” con un tono levemen-
te gracioso, o cuando vemos que nos resistimos a comer un pedazo de lo
que nos consta que es chocolate que se ha moldeado con el molde de una
arana (Rozin y Nemeroff, 2002). El razonamiento se hace deliberadamen-
te y con mucho esfuerzo, mientras que el pensamiento intuitivo parece
que se presenta de forma espontanea en la mente, sin calculo o busque-
da consciente, y sin esfuerzo. La observacion superficial y la investigacion
sistematica indican que la mayor parte de los pensamientos y las accio-
nes son normalmente intuitivos en este sentido (Gilbert, 1989, 2002; Wil-
son, 2002; Epstein, 2003).

Aunque el pensamiento sin esfuerzo es lo normal, también se efectua
algun control de la calidad de las operaciones mentales y de la conducta
manifiesta. No expresamos cada pensamiento que se nos ocurre o actua-
mos en funcién de cada impulso. Pero el control es normalmente laxo, y per-
mite que se expresen muchas valoraciones intuitivas, incluyendo algunas
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que son erréoneas (Kahneman y Frederick, 2002). Ellen J. Langer et al. (1978)
aportan un ejemplo muy conocido de lo que denominan “conducta mecani-
ca”. En su experimento, un colaborador trata de colarse en una fotocopia-
dora utilizando diversas “excusas” programadas. La conclusién fue que los
enunciados que tenian la forma de una peticion no calificada fueron recha-
zadas (por ejemplo, “Perddn, ;me permite usar la fotocopiadora?”), pero
que casi todos los enunciados que tenian la forma general de una explica-
cion fueron aceptados, incluyendo “Perddn, jme permite usar la fotocopia-
dora porque quiero hacer fotocopias?” La superficialidad es asombrosa.

Frederick (2003, comunicacion personal) utilizé6 rompecabezas sencillos
para estudiar el autocontrol cognitivo, tal como en el ejemplo siguiente:
“Un bate y una bola cuestan en total 1,10. El bate cuesta 1$ mas que la bola.
¢Cuanto cuesta la bola?” Casi todo el mundo muestra una tendencia inicial
a responder “10 centavos”, debido a que la suma 1,10$ se desglosa de
forma natural en 1$ y 10 centavos, y 10 centavos es mas o menos la mag-
nitud correcta. Frederick observé que muchas personas inteligentes sucum-
ben a este impulso inmediato: el 50 por ciento (47/93) de un grupo de estu-
diantes de Princeton y el 56 por ciento (164/293) de los estudiantes de la
Universidad de Michigan dieron la respuesta equivocada. Claramente,
estos encuestados dieron su respuesta sin revisarla previamente. La sor-
prendentemente elevada tasa de errores habida en este problema tan sen-
cillo pone de manifiesto lo poco que se controla el producto de un pensa-
miento asociativo realizado sin esfuerzo: la gente no estéd acostumbrada a
pensar en serio, y a menudo se contenta con confiar en un juicio convin-
cente que le viene rapidamente a la cabeza. De forma sorprendente, Frede-
rick ha descubierto que los errores en este rompecabezas y en otros del
mismo tipo eran predictores significativos de elevadas tasas de descuento.

En los ejemplos considerados hasta ahora, la intuicién estaba vincu-
lada a malos resultados, pero el pensamiento intuitivo puede ser también
potente y preciso. Mediante la practica prolongada, se adquieren destre-
zas notables y sus resultados se producen rapido y sin esfuerzo. El pro-
verbial maestro de ajedrez que pasa por una partida y anuncia “mate de
las blancas en tres” sin detenerse estd actuando intuitivamente (Simon y
Chase, 1973), al igual que la enfermera con experiencia que detecta indi-
cios practicamente imperceptibles de una insuficiencia cardiaca inminen-
te (Klein, 1998; Gawande, 2002).

Recientemente, la diferencia entre la intuicion y el razonamiento ha sido
un tema de considerable interés para los psicélogos (véase, por ejemplo,
Chaiken y Trope, 1999; Gilbert, 2002; Sloman, 2002; Stanovich y West,
2002). Existe un acuerdo sustancial respecto a las caracteristicas que dife-
rencian a los dos tipos de procesos cognitivos, para los que Stanovich y
West (2000) propusieron los rétulos neutrales de Sistema 1y Sistema 2. En
el esquema del gréfico 1 se resumen dichas caracteristicas. Las operaciones
del Sistema 1 son rapidas, automaticas, sin esfuerzo, asociativas, y a menu-
do estan cargadas emocionalmente; ademas, vienen determinadas por la
costumbre y consecuentemente son dificiles de controlar o modificar. Las
operaciones del Sistema 2 son mas lentas, consecutivas, requieren un gran
esfuerzo, y estan controladas de forma deliberada; son también relativa-
mente flexibles y, potencialmente, vienen determinadas por reglas.
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Grafico 1
TRES SISTEMAS COGNITIVOS
Intuicion Razonamiento
PERCEPCION Sistema 1 Sistema 2
Réapido Lento
o Paralelo Consecutivo
@ Automatico Controlado
O Sin esfuerzo Con esfuerzo
g Asociativo Regido por reglas
o Aprendizaje lento Flexible
Emocional Neutral
o
[a} .
= Perceptos Representaciones conceptuales
= Estimulo corriente Pasado, presente y futuro
z Vinculado Se puede evocar con el lenguaje
8 a los estimulos

La diferencia en lo que se refiere al esfuerzo proporciona las indica-
ciones mas Utiles respecto a si un determinado proceso mental se debe-
ria asignar al Sistema 1 o al Sistema 2. Debido a que la capacidad total
para el esfuerzo mental es limitada, los procesos que conllevan esfuerzo
tienden a perjudicarse mutuamente, mientras que los procesos que no lo
requieren ni causan ni padecen muchas interferencias cuando se combi-
nan con otras tareas. Por ejemplo, la capacidad de un conductor para
mantener una conversacion es un indicador muy sensible de la cantidad
de atencion que exige normalmente la tarea de conducir. En cientos de
experimentos psicoldgicos, se ha utilizado la doble tarea con el fin de
medir la atencion requerida por diferentes actividades mentales (para
una revision, véase Pashler, 1998). Las investigaciones en las que se ha
utilizado el método de la doble tarea indican que la funcién de autocon-
trol se incluye dentro de las operaciones que requieren esfuerzo del Sis-
tema 2. La gente a la que la mantiene ocupada una actividad mental muy
exigente (por ejemplo, tratando de retener en la cabeza varias cifras) es
muy probable que responda a otra cuestion soltando lo primero que le
venga a la mente (Gilbert, 1989). La frase “el Sistema 2 controla las acti-
vidades del Sistema 1” sera utilizada en nuestro caso como una forma
abreviada de la hipotesis respecto a lo que pasaria si se viera trastocado
el funcionamiento del sistema 2. Por ejemplo, se puede predecir sin
temor a equivocarse que el porcentaje de errores en la pregunta del bate
y la bola aumentara si a los encuestados se les plantea esta pregunta al
mismo tiempo que tratan de retener una lista de palabras en su memo-
ria activa.

En la terminologia que sera utilizada aqui, el sistema perceptivo y las

operaciones intuitivas del Sistema 1 generan impresiones de los atributos
de los objetos de percepcidon y pensamiento. Estas impresiones no son
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voluntarias y no se precisa que se expliciten verbalmente. Frente a ellas,
los juicios son, siempre, explicitos e intencionales, con independencia de
que se expresen o no abiertamente. Asi, el Sistema 2 interviene en todos
los juicios, con independencia de que tengan su origen en impresiones o
en un razonamiento deliberado. El rotulo “intuitivo” se aplica a juicios
que reflejan impresiones directamente.

El grafico 1 sirve para ilustrar una idea que guid la investigacion que
realizamos Tversky y yo desde el primer momento: que los juicios intuiti-
VOS ocupan una posicion —que quizds se corresponda a la historia evolu-
tiva— entre las operaciones automaticas de la percepcion y las operacio-
nes deliberadas del razonamiento. Todas las caracteristicas que los estu-
diosos de la intuicién han atribuido al Sistema 1 son, también,
propiedades de las operaciones perceptivas. Sin embargo, y en contraste
con la percepcion, las operaciones del Sistema 1 no se limitan al proce-
samiento del estimulo corriente. Al igual que el Sistema 2, las operacio-
nes del Sistema 1 trabajan con conceptos acumulados asi como con per-
ceptos, y pueden ser evocadas por medio del lenguaje. Esta perspectiva
de la intuicion indica que la amplisima reserva de conocimiento cientifico
disponible acerca de los fenémenos perceptivos puede ser una fuente de
hipotesis valiosas respecto al funcionamiento de la intuicidon. La estrate-
gia consistente en recurrir a las analogias procedentes de la percepcion se
aplica en el apartado siguiente.

2. LA DIMENSION DE LA ACCESIBILIDAD

Una propiedad que caracteriza al pensamiento intuitivo es que se nos
viene a la mente de forma espontdnea, como perceptos. El término técni-
co para la facilidad con la que los contenidos mentales nos vienen a la
cabeza es accesibilidad (Higgins, 1996). Para comprender la intuicion,
debemos entender por qué algunos pensamientos son accesibles y otros
no. En el resto de esta seccion se introduce el concepto de accesibilidad
mediante ejemplos derivados de la percepcion visual.

Considérense los graficos 2a y 2b. Cuando miramos el objeto del gra-
fico 2a, tenemos impresiones directas de la altura de la torre, del area del
cubo de arriba, y quizas del volumen de la torre. Para traducir estas impre-
siones en forma de unidades de altura o volumen se precisa una opera-
cion deliberada, pero en si mismas las impresiones son muy accesibles.
No existe impresion perceptiva para otros atributos. Por ejemplo, el area
total que ocuparian los cubos si la torre fuera desmantelada no es accesi-
ble en términos perceptivos, aunque puede ser calculado mediante un
procedimiento deliberado tal como multiplicar el area de cada cubo por el
numero de ellos. Por supuesto, la situaciéon cambia radicalmente en el
grafico 2b. Ahora los cubos estan colocados y se obtiene inmediatamen-
te una impresion del area total, pero no de la altura de la torre que se
podria levantar con los mismos.

Algunas propiedades relacionales son accesibles. Asi, basta un vista-
zo para observar con toda claridad que los gréaficos 2a y 2c¢ son diferentes,
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Grafico 2
EJEMPLOS DE ACCESIBILIDAD DIFERENCIAL
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pero también para ver que son mas similares entre si de lo que cada uno
de ellos lo es con el grafico 2b. Y son accesibles algunas propiedades
estadisticas de los conjuntos, mientras que otras no. Por ejemplo, consi-
dérese la pregunta “;Cudl es la longitud media de las lineas del grafico
37" Esta pregunta es facil. Cuando un conjunto de objetos del mismo tipo
general se presenta a un observador —bien sea simultdneamente o suce-
sivamente- se calcula automaticamente una representacion de dicho
conjunto, la cual incluye informacion muy precisa respecto a la media
(Ariely, 2001; Chong y Treisman, 2003). La representacion del prototipo
es muy accesible, y tiene el caracter de un percepto: nos hacemos con la
impresion de la linea representativa sin haberlo pretendido. El unico
cometido que tiene el Sistema 2 en esta tarea es el de trazar el mapa de
la impresion de la longitud tipica en la escala apropiada. En claro con-
traste, la respuesta a la pregunta “;Cudl es la longitud total de las lineas
incluidas en el grafico?” no nos viene a la mente sin realizar un esfuerzo
considerable.

Tal como lo demuestra el ejemplo de las medias y las sumas, algunos
atributos son mas accesibles que otros, tanto en lo que se relaciona con
la percepcion como con el juicio. A los atributos producidos automatica-
mente y de forma rutinaria por el sistema perceptivo o por el sistema 1,
de forma no intencionada y sin esfuerzo, se les ha denominado valora-
ciones naturales (Tversky y Kahneman, 1983). Kahneman y Frederick
(2002) recopilaron una lista parcial de estas valoraciones naturales. Ade-
mas de propiedades fisicas tales como el tamano, la distancia y el volu-
men, la lista incluye propiedades mas abstractas como la similitud, la pro-
pension causal, la capacidad de sorprender, la valencia afectiva y el
humor.
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Grafico 3
ACCESIBILIDAD DIFERENCIAL DE PROPIEDADES
ESTADISTICAS

La evaluacidn de los estimulos como buenos o malos es una valora-
cion natural especialmente importante. Las pruebas, tanto conductuales
(Bargh, 1997; Zajonc, 1998) como neurofisioldgicas (por ejemplo, LeDoux,
2000), concuerdan con la idea de que la valoracién respecto a si los obje-
tos son buenos (y deberian ser aproximados) o malos (deberian ser ale-
jados) se realiza rapida y eficientemente mediante circuitos neuronales
especializados. Un experimento notable sehalado por Bargh (1997) sirve
para ilustrar la velocidad del proceso de evaluacidon y su conexion directa
con la aproximacion y el alejamiento. A los participantes se les mostré en
una pantalla una serie de estimulos, y se les instruyd para que respon-
dieran a cada estimulo tan pronto como apareciera, moviendo una palan-
ca que cubria la pantalla. Los estimulos consistian en palabras cargadas
afectivamente, algunas positivas (por ejemplo, AMOR) y otras que gene-
raban rechazo (por ejemplo, VOMITO) pero este aspecto fue irrelevante
para la labor de los participantes. La mitad de ellos respondieron accio-
nando la palanca hacia si mismos y la otra mitad accionandola hacia
fuera. A pesar de que la respuesta se puso en marcha en menos de un
segundo, mucho antes de que se registrara conscientemente el significa-
do del estimulo, el valor emocional de la palabra tuvo un efecto conside-
rable. Los participantes fueron relativamente rapidos a la hora de accio-
nar la palanca hacia si mismos (aproximacién) en el caso de las palabras
positivas, y lo mismo ocurrié cuando se trataba de alejar la palanca en el
caso de las palabras que generaban rechazo. Las tendencias a aproximar
o a alejar fueron provocadas por un proceso automatico no sometido a
control consciente voluntario. Diversos psicologos se han referido a la
influencia de este sistema de evaluacion primigenio (incluido en nuestro
caso en el Sistema 1) sobre las actitudes y preferencias que la gente adop-
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ta conscientemente y deliberadamente (Zajonc, 1998; Kahneman et al.,
1999; Slovic et al., 2002; Epstein, 2003).

En el analisis anterior se establece una dimension de la accesibilidad.
En un extremo de dicha dimensidén encontramos operaciones que tienen
las caracteristicas de la percepcion y del Sistema 1 de caracter intuitivo:
son rapidas, automaticas y no requieren esfuerzo. En el otro extremo son
lentas, consecutivas y requieren un esfuerzo, de tal manera que la gente
necesita contar con una razon especial para emprenderlas. La accesibili-
dad es un continuo, no una dicotomia, y algunas de las operaciones que
exigen esfuerzo lo requieren en mayor medida que otras. Es probable
que algunos de los determinantes de la accesibilidad sean genéticos;
otros se desarrollan gracias a la experiencia. La adquisicion de destrezas
incrementa gradualmente la accesibilidad de las respuestas utiles y de
las vias productivas para organizar la informaciéon, hasta que el rendi-
miento cualificado se presenta casi sin esfuerzo. Este efecto vinculado a
la practica no se limita a las habilidades motoras. Un maestro del ajedrez
no ve la misma mesa que el novicio, y, con una practica prolongada,
puede llegar a verse también, practicamente sin esfuerzo, la torre en una
formacién de cubos.

Por supuesto, las impresiones a las que se tiene acceso en cualquier
situacidon concreta estan determinadas principalmente por las propieda-
des reales del objeto considerado: es mas facil ver una torre en el grafico
2a que en el grafico 2b, debido a que en el ultimo la torre es meramente
virtual. El que se destaque fisicamente determina también la accesibili-
dad: si se muestran simultaneamente una carta verde grande y una azul
pequena, la “verde” nos vendra a la mente primero. Sin embargo, la aten-
cion deliberada puede vencer a la notabilidad: el que se den las instruc-
ciones necesarias para buscar un objeto pequefo aumentara la accesibi-
lidad de todos sus rasgos.

Se tienen efectos analogos de notabilidad y de atencién voluntaria
con estimulos mas abstractos. Por ejemplo, los enunciados “El equipo
A vence al equipo B” y “el equipo B perdié frente al equipo A” transmi-
ten la misma informacién, pero, debido a que cada uno de ellos centra
la atencion sobre su sujeto gramatical, llevan a diferentes ideas. La acce-
sibilidad refleja también estados transitorios de activacion asociativa.
Por ejemplo, la menciéon de una categoria social conocida aumenta tem-
poralmente la accesibilidad de las caracteristicas asociadas con el este-
reotipo de la categoria, tal como lo muestra la reduccion del umbral de
reconocimiento de las conductas como indicios de dichos rasgos (Fiske,
1998).

Como saben muy bien los disefiadores de vallas publicitarias, los esti-
mulos relevantes desde un punto de vista motivacional y llamativos
desde una perspectiva emocional atraen la atencion de forma esponta-
nea. Las vallas son utiles para los anunciantes debido a que el hecho de
que se preste atencidon a un objeto hace que todas sus caracteristicas sean
accesibles —incluyendo aquéllas que no estan vinculadas a su significado
emocional o motivacional basico. Las situaciones “calientes” de gran
excitacion emocional y motivacional aumentan en gran medida la accesi-
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bilidad de pensamientos que se relacionan con las emociones inmediatas
y las necesidades actuales, y reducen la accesibilidad de otro tipo de pen-
samientos (Loewenstein, 1996, 2000; Elster, 1998). Uno de los efectos de
lo trascendentes que son las emociones respecto a la accesibilidad se
puede encontrar en un importante estudio de Rottenstreich y Hsee (2001),
los cuales mostraron que la gente es menos sensible a las variaciones de
la probabilidad cuando valora la posibilidad de obtener resultados carga-
dos emocionalmente (besos y descargas eléctricas) que cuando los resul-
tados son de tipo monetario.

En el grafico 4 (adaptado de Bruner y Minturn, 1955) se incluye una
formulaciéon estandar de los efectos del contexto respecto a la accesibili-
dad. Un estimulo ambiguo que se percibe como una letra dentro de un
conjunto de letras se ve, sin embargo, como un numero cuando se situa
entre numeros. Dicho en términos mas generales, las expectativas (cons-
cientes o no) son un determinante poderoso de la accesibilidad.

Grafico 4
UN EJEMPLO DEL EFECTO DEL CONTEXTO
SOBRE LA ACCESIBILIDAD

AN C
25

Otro punto importante que ilustra el grafico 4 es la supresién comple-
ta de la ambigliedad en la percepcion consciente. Este aspecto queda anu-
lado en el caso del lector que ve las dos versiones muy proximas entre si,
pero cuando se muestran las dos lineas de forma separada, los observa-
dores no llegan a ser conscientes de forma espontanea de la interpreta-
cion alternativa. “Ven” la interpretacion del objeto que es més probable
en su contexto, pero no tienen indicios subjetivos de que podria ser visto
de una forma diferente. Ademads de en la percepciéon, se suprimen la
ambiguedad y la incertidumbre en las valoraciones intuitivas. La duda es
un fendmeno del Sistema 2, una conciencia de la habilidad que uno tiene
para plantearse ideas incompatibles acerca de la misma cosa. La conclu-
sion fundamental de los estudios de las decisiones intuitivas, tal como las
describe Klein (1998), es que los tomadores de decisiones experimenta-
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dos trabajan bajo presion (por ejemplo, los jefes de las companias de
bomberos casi nunca tienen que elegir entre diferentes opciones, debido
a que en la mayoria de los casos solo les viene a la mente una).

El sistema cognitivo compuesto que ha sido esbozado aqui es un
mecanismo computacional impresionante. Se adapta bien a su entorno y
cuenta con dos sistemas de ajuste ante los cambios: un proceso de corto
plazo que es flexible y requiere esfuerzo, y un proceso de largo plazo con-
sistente en la adquisicion de destrezas que al final generan respuestas
muy eficaces con costes reducidos. El sistema tiende a ver lo que se espe-
ra ver —una forma de adaptacion bayesiana- y, ademas, es capaz de res-
ponder eficazmente ante las sorpresas. Sin embargo, esta creacion mara-
villosa difiere en aspectos importantes de otro paradigma, el agente racio-
nal planteado en la teoria econdmica. Se analizan algunas de estas
diferencias en los apartados siguientes, en los que se revisan varios resul-
tados conocidos en clave de efectos de la accesibilidad. Al mismo tiempo,
se analizan algunas de sus posibles consecuencias para la teorizacidon en
la economia conductual.

3. CAMBIOS O ESTADOS: TEORIA PROSPECTIVA

Una propiedad general de los sistemas perceptivos es que estan dise-
nados para aumentar la accesibilidad de los cambios y las diferencias. La
percepciéon depende de la referencia: Los atributos percibidos de un esti-
mulo focal reflejan el contraste entre dicho estimulo y un contexto de esti-
mulos previos y concurrentes. En este apartado se mostrara que las eva-
luaciones intuitivas de los resultados dependen de la referencia también.

El papel que tiene la estimulaciéon previa en el campo de la tempera-
tura es muy conocido. Al sumergir la mano en agua que esté a 20°C se la
encontrard, con agrado, templada, tras una inmersién prolongada en
agua bastante fria, y, en el otro sentido, estara agradablemente fria tras su
inmersién en agua mucho mas caliente. El grafico 5 muestra la depen-
dencia de la referencia de la vision. Los dos cuadrados interiores tienen la
misma luminosidad, pero no parece que brillen lo mismo. La clave de la
demostracion esta en que la brillantez de un area no es una funcién que
dependa de un Unico parametro, cual es la luz que llega al ojo desde tal
area, de la misma manera que la experiencia tenida con la temperatura no
depende unicamente de la temperatura a la que uno esta expuesto en
dicho instante. Para describir la brillantez percibida o la temperatura se
precisa también un parametro relacionado con un valor de referencia
(denominado a menudo nivel de adaptacién), en el que influye el contex-
to de la situacién previa y actual.

Desde la posicion ventajosa del estudioso de la percepcion, es bas-
tante asombroso el hecho de que en el andlisis econdmico estadndar se
suponga que la utilidad de los resultados de las decisiones esta determi-
nada Unicamente por el estado final de la dotacién, con lo que es inde-
pendiente de la referencia. En el contexto de las elecciones con riesgo, el
origen de este supuesto se puede asociar al brillante ensayo en el que se
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Griafico 5
LA DEPENDENCIA DE LA REFERENCIA EN LA PERCEPCION
DE LA LUMINOSIDAD

definio por primera vez la teoria de la utilidad esperada (Bernoulli,
1738). Bernoulli suponia que los diferentes niveles de riqueza tenian una
utilidad concreta, y proponia que la regla de decisién en las elecciones
realizadas en un contexto de riesgo fuera la de maximizar la utilidad
esperada de la riqueza (la esperanza moral). El lenguaje del ensayo de
Bernoulli es preceptivo —se refiere a lo que es sensato o razonable
hacer- pero la teoria se planteaba también como una descripcion de las
elecciones de una persona razonable (Gigerenzer et al., 1989). Como en
la mayoria de los tratamientos modernos de la toma de decisiones, en
el ensayo de Bernoulli no se considera que haya ninguna tension entre
lo preceptivo y lo descriptivo. La proposicién de que los que toman deci-
siones evaluan los resultados sobre la base de la utilidad de los estados
finales en cuanto a los activos se refiere ha sido conservada en el anali-
sis econdmico durante casi 300 anos. Esto es bastante sorprendente, ya
que se puede mostrar facilmente que es errénea; la denominaré el error
de Bernoulli.

Tversky y yo construimos numerosos experimentos mentales cuando
iniciamos el estudio de la eleccidon en un contexto de riesgo que llevé a la
formulacion de la teoria prospectiva (Kahneman y Tversky, 1979). Ejem-
plos tales como los Problemas 1y 2 que se indican mas abajo nos con-
vencieron de lo inadecuada que era la funcidon de utilidad basada en la
rigueza como explicacion de la eleccion.

Problema 1
¢Aceptarias esta apuesta?

50% de posibilidades de ganar 150 $
50% de posibilidades de perder 100 $

¢Modificarias la eleccidn si tu riqueza total se redujera en 100$?
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Habra pocos interesados en la apuesta del Problema 1. Los resultados
obtenidos mediante experimentos muestran que la mayoria de la gente
rechazara una apuesta en el que las posibilidades de ganar o perder estén
equilibradas, salvo cuando la posible ganancia sea como minimo el doble
de la posible pérdida (por ejemplo, Tversky y Kahneman, 1992). Por
supuesto, la respuesta a la segunda pregunta es negativa. A continuacién
consideremos el Problema 2:

Problema 2
¢Qué es lo que preferirias?

Perder 100$ con certeza

(0]

50% de posibilidades de ganar 50 $
50% de posibilidades de perder 200 $

¢Modificarias la eleccidn si tu riqueza total aumentara en 100$?

En el Problema 2, la apuesta parece ser mucho mas atractiva que la
perdida segura. Los resultados de los experimentos indican que la gran
mayoria de los encuestados respecto a problemas de este tipo prefieren
la busqueda de riesgos (Kahneman y Tversky, 1979). En este caso, de
nuevo, no se puede tomar en serio la idea de que una variacién de 100$
en la riqueza total podria influir en las preferencias.

Examinamos muchos pares de elecciones de este tipo en nuestras pri-
meras investigaciones, y concluimos que el muy brusco cambio desde la
aversion a la busqueda de riesgo no se podia explicar convincentemente
a través de una funcion de utilidad basada en la riqueza. Las preferencias
parecen estar determinadas por las actitudes frente a las ganancias y las
pérdidas, definidas respecto a un punto de referencia, y la teoria de Ber-
noulli y sus sucesoras no incluian tal punto. Consecuentemente, propusi-
mos una teoria alternativa para el riesgo, en la que la utilidad se vincula a
las ganancias y a las pérdidas —variaciones de la riqueza en vez de niveles
de la misma. Una de las innovaciones derivadas de la teoria prospectiva
fue que se presentd explicitamente como una teoria descriptiva formal de
las elecciones que la gente efectia realmente y no como un modelo de
tipo normativo. Esto fue un cambio respecto a una larga historia de elec-
cion de modelos que servian para perseguir un doble objetivo, como légi-
ca de caracter normativo y como modelos descriptivos idealizados.

Las predicciones que diferencian a la teoria prospectiva se deducen de la
forma de la funcién de valor, la cual se muestra en el gréafico 6. La funcion de
valor se define sobre la base de las ganancias y las pérdidas y se caracteriza
por tres rasgos: (1) es concava en el campo de las ganancias, con lo que pro-
picia la aversion al riesgo; (2) es convexa en el dominio de las pérdidas, favo-
reciendo asi la busqueda de riesgos; (3) lo mas importante, es una funcion
que se quiebra bruscamente en el punto de referencia, y con adversion a las
pérdidas -mas empinada para las pérdidas que para las ganancias, por un
factor de cerca de 2-2,5 (Kahneman et al., 1991; Tversky y Kahneman, 1992).

193



DANIEL KAHNEMAN. MAPAS DE RACIONALIDAD LIMITADA: PSICOLOGIA PARA UNA ECONOMIA CONDUCTUAL

i Grafico 6
UNA FUNCION DE VALOR ESQUEMATICA DE LOS CAMBIOS

VALOR

PERDIDAS GANANCIAS

Si, tal y como se ha sefalado aqui, la formulacion de Bernoulli es cla-
ramente incorrecta como modelo descriptivo de la eleccién de riesgos, la
pregunta es ;jpor qué se ha mantenido este modelo durante tanto tiem-
po?. La respuesta parece ser que la asignacion de utilidad a la riqueza es
un aspecto de la racionalidad y, consecuentemente, es compatible con la
hipotesis general de racionalidad de la teorizacion econdémica (Kahne-
man, 2003a). Veamos ahora el Problema 3:

Problema 3

Dos personas reciben el informe mensual de su corredor de bolsa:
A la persona A le dice que su riqueza paso de 4M a 3M

A la persona B le dice que su riqueza paso de 1M a 1,1M

¢Cual de las dos personas tiene mas razones para estar satisfecha
con su situacion financiera?

¢Cudl de las dos estd mas contenta en ese momento?

El Problema 3 resalta las interpretaciones opuestas de la utilidad pre-
sentes en las teorias que definen los resultados como niveles y como
cambios. En el analisis de Bernoulli solo es relevante la primera de las dos
preguntas de dicho problema, y sélo importan las consecuencias de largo
plazo. En abierto contraste, la teoria prospectiva se preocupa de los resul-
tados de corto plazo, y la funcion de valor es posible que refleje una anti-
cipacion de la valencia e intensidad de las emociones que se tendran en
el momento de transicion de uno a otro estado (Kahneman, 2000a, b;
Mellers, 2000). De estos conceptos de utilidad, jcual es mas util?. La
norma cultural respecto a lo que es una toma de decisiones razonable
favorece a la perspectiva de largo plazo si se la compara con la preocu-
pacion por las emociones efimeras. Efectivamente, la adopcion de una
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perspectiva amplia y de largo plazo es una de las dimensiones del signi-
ficado de racionalidad en el lenguaje cotidiano. Consecuentemente, la
interpretacion de la utilidad de los resultados en clave de niveles finales
se ajusta bien a un modelo de agente racional.

Estas consideraciones confirman el status normativo y preceptivo de
la definicion bernoulliana de resultados. Por otra parte, una preocupacion
exclusiva por el largo plazo puede ser estéril desde un punto de vista pre-
ceptivo, debido a que el largo plazo no es aquél en el que se vive la vida.
La utilidad no se puede separar de la emocidn, y las emociones se desen-
cadenan por medio de cambios. Una teoria de la eleccion que se olvide
completamente de sentimientos tales como el sufrimiento ocasionado
por las pérdidas y el arrepentimiento derivado de los errores no sola-
mente no es realista desde un punto de vista descriptivo, sino que lleva
también a recomendaciones que no sirven para maximizar la utilidad de
los resultados tal como se sienten realmente —esto es, la utilidad tal como
la concebia Bentham (Kahneman, 1994, 2000a; Kahneman et al., 1997).

El error de Bernoulli —-La idea de que los portadores de la utilidad son
los niveles finales— no afecta solamente a la toma de decisiones en un
entorno de riesgo. En efecto, la hipodtesis incorrecta de que la dotacién ini-
cial no importa es la base del teorema de Coase y de sus multiples aplica-
ciones (Kahneman et al., 1990). El error de la independencia de la referen-
cia forma parte de la representacion estandar de los mapas de indiferen-
cia. Para un psicélogo es desconcertante el hecho de que dichos mapas no
incluyan una representacion de las tenencias actuales, respecto a los diver-
sos bienes, de aquéllos que toman las decisiones —el equivalente del punto
de referencia de la teoria prospectiva. Por supuesto, el parametro no se
incluye porque la teoria del consumidor supone que no es relevante.

La idea central de la teoria prospectiva —que la funcién de valor se
quiebra en el punto de referencia y la aversion a las pérdidas— se volvié
util para los economistas cuando Thaler (1980) la utilizd para explicar las
elecciones libres de riesgo. Concretamente, la aversion a las pérdidas
explicaba un incumplimiento de la teoria del consumo que Thaler identi-
ficé y denominé el “efecto dotacidon”: el precio de venta de los bienes de
consumo es mucho mas elevado que el precio de compra, a menudo se
multiplica por un factor de 2 o mas. El valor que tiene un bien para un indi-
viduo parece ser mas elevado cuando dicho bien se ve como algo que
puede ser perdido o dejado que cuando el mismo bien se considera como
una ganancia potencial (Kahneman et al., 1990, 1991; Tversky y Kahne-
man, 1991).

Cuando, con el fin de dotarles con un bien (una taza), se eligié de
forma aleatoria a la mitad de los participantes en un mercado experimen-
tal y se permitio el comercio, el volumen del mismo fue cerca de la mitad
de la cantidad que se habria predicho bajo el supuesto de que el valor
fuera independiente de la dotacion inicial (Kahneman et al., 1990). Los
costes de transaccion no explicaban este ejemplo que iba en contra del
teorema de Coase, debido a que la misma institucion no daba senales de
que hubiera reticencia a comerciar cuando los objetos del comercio eran
vales monetarios. Los resultados indican que los participantes en estos
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experimentos no valoraban la taza como un objeto que podian tener y
consumir, sino como algo que podian lograr o perder. Curiosamente, List
(2003a, b) observé que la magnitud del efecto dotacion se reducia sus-
tancialmente en el caso de aquellos participantes que contaban con
mucha experiencia en el intercambio de cromos de deportes. Los que
contaban con experiencia (que eran también consumidores) eran menos
reticentes al intercambio de un bien por otro —no solo cromos de depor-
tes, sino también tazas y otros bienes— como si hubieran aprendido a
basar su eleccién en el valor de largo plazo, en vez de en las emociones
inmediatas asociadas con lograr o perder objetos.

La dependencia de la referencia y la aversion a las pérdidas sirven para
explicar varios fendmenos relacionados con la eleccion. La observacion
tan conocida de que las pérdidas se valoran por encima de los costes de
oportunidad se explica facilmente si se considera que estos resultados se
evaluan en diferentes partes de la funcion de valor. En el mundo del dere-
cho se admite en diversas formas la distincidon entre las pérdidas “reales”
y las vinculadas con los costes de oportunidad (Cohen y Knetsch, 1992) y
lo mismo ocurre en las instituciones consuetudinarias relacionadas con las
normas acerca de lo que es justo en el mercado (Kahneman et al., 1986).
La aversion a las pérdidas contribuye también al muy documentado sesgo
del estatu quo (Samuelson y Zeckhauser, 1988). Debido a que el punto de
referencia es generalmente el estatu quo, las propiedades de las demas
alternativas se evaluan viendo si son ventajosas o desventajosas respecto
a la situacién actual, y las desventajas de las alternativas pesan mas que
sus ventajas. En distintos capitulos de Kahneman y Tversky (2000) se reco-
gen otras aplicaciones del concepto de aversion a las pérdidas.

4. EFECTOS MARCO

En la exposicion de cubos del grafico 2, la misma propiedad (la altura
total de un conjunto de cubos) era muy accesible en un caso y no en otro,
a pesar de que ambas presentaciones contenian la misma informacion.
Esta observacion pasa totalmente desapercibida —-no parece que nos
escandalice el que se perciban automaticamente algunos atributos del
estimulo mientras que otros deban ser calculados, o que el mismo atri-
buto sea percibido en una de las presentaciones de un objeto y deba ser
calculado en otra. En el contexto de la toma de decisiones, sin embargo,
observaciones similares plantean un desafio importante al modelo del
agente racional.

El supuesto de que las preferencias no se ven afectadas por las varia-
ciones intrascendentes respecto a la descripciéon de los resultados ha sido
denominado extensionalidad (Arrow, 1982) e invariancia (Tversky y Kah-
neman, 1986), y se considera un aspecto esencial de la racionalidad. La
invariancia no se cumple en los efectos marco, en los que descripciones
equivalentes extensionalmente hablando llevan a elecciones diferentes, al
modificar la notabilidad relativa de los diferentes aspectos del problema.
Tversky y Kahneman (1981) presentan su andlisis de los efectos marco
bajo la forma del problema siguiente:
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La enfermedad asiatica

Suponga que los Estados Unidos se estdan preparando frente al
brote de una enfermedad asiatica poco corriente, que se prevé que
matard a 600 personas. Se proponen dos programas alternativos
para combatirla. Suponga que los calculos cientificos exactos de
las consecuencias del programa son los siguientes:

Si se elige el programa A, se salvardan 200 personas

Si se elige el programa B, hay una probabilidad de un tercio de que
se salven 600 personas y una probabilidad de dos tercios de que
no se salve ninguna.

Bajo esta presentacion del problema, una mayoria considerable de
los encuestados estan a favor del Programa A, indicando con ello que
hay aversion al riesgo. A otros encuestados, seleccionados de forma ale-
atoria, se les pasa una pregunta en la que el mismo relato inicial viene
seguido de una descripcion diferente de las posibilidades:

Si se elige el Programa A’, morirdan 400 personas

Si se elige el Programa B’, hay una probabilidad de un tercio de
que no muera nadie y una probabilidad de dos tercios de que mue-
ran 600 personas

Una mayoria considerable de los encuestados se muestran ahora a
favor del Programa B’, la opcién de busqueda de riesgo. A pesar de que
no hay diferencias sustantivas entre las versiones, suscitan diferentes
asociaciones y evaluaciones. Esto se puede ver mas facilmente en la
opcion cierta, debido a que a los resultados seguros se les da mayor pon-
deracion que a los resultados de probabilidad elevada o intermedia (Kah-
neman y Tversky, 1979). Asi, la certeza de ahorrar vidas es desproporcio-
nadamente atractiva, mientras que se tiene una desproporcionada aver-
sion al hecho de aceptar la muerte segura de gente. Estas respuestas
afectivas inmediatas favorecen respectivamente a A respecto a By a B’
respecto a A'. Al igual que ocurre en los graficos 2a y 2b, las diferentes
representaciones de los resultados realzan algunos rasgos de la situacién
y ocultan otros.

En un ensayo sobre la ética de la politica, Thomas C. Schelling (1984)
presentd un ejemplo convincentemente realista de los dilemas ocasiona-
dos por el hecho de enmarcar. Schelling da cuenta de un estudio en el que
pedia a sus estudiantes que evaluaran una politica impositiva que llevaria
a una mayor exencion fiscal a los hijos de los ricos que a los de los
pobres. Como era de esperar, sus estudiantes consideraron que dicha pro-
puesta era indignante. Posteriormente, Schelling senfalé que en el cuadro
impositivo estandar la situacion por defecto era la correspondiente a una
familia sin hijos, con ajustes especiales para las familias que tenian hijos,
y logré que la clase acordara que el programa impositivo existente se
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podria reformular considerando como caso por defecto a una familia con
dos hijos. En esta formulacion, las familias sin hijos pagarian un recargo.
;Deberia ser este recargo tan grande para los pobres como para los
ricos?. Por supuesto que no. Las dos versiones de la pregunta acerca de
coémo tratar a los ricos y a los pobres desencadenan una preferencia intui-
tiva en el sentido de proteger a los pobres, pero estas preferencias son
incoherentes. El problema planteado por Schelling resalta un punto
importante. Los efectos marco no son una curiosidad de laboratorio, sino
una realidad omnipresente. El cuadro impositivo debe ser enmarcado de
una u otra manera, y cada marco aumentara la accesibilidad de algunas
respuestas y hara que otras sean menos probables.

En este sentido, los economistas conductuales han tenido un interés
considerable por un caso concreto de los efectos marco, aquel en el que
la eleccion entre dos posibilidades A y B depende de que se designe bien
a A o bien a B como opcion por defecto. La opcidon designada por defec-
to tiene una gran ventaja en dichas elecciones, incluso en el caso de deci-
siones que tienen una importancia considerable. Eric J. Johnson et al.
(1993) describen un ejemplo convincente. Los estados de Pennsylvania y
Nueva Jersey ofrecen a los conductores la posibilidad de elegir entre una
poliza de seguro que permite contar con el derecho de demandar sin nin-
gun tipo de restricciones, y una podliza menos cara que limita tal derecho.
La pdliza sin restricciones es la que se aplica por defecto en Pennsylvania,
y la opuesta es la que se aplica por defecto en Nueva Jersey, y las solici-
tudes de cobertura total se situan, respectivamente, en el 79 por ciento y
el 30 por ciento en los dos estados. Johnson y Daniel G. Goldstein (2003)
calculan que los conductores de Pennsylvania gastan 450 millones de
ddlares anualmente en una cobertura total que no comprarian si su elec-
cion estuviera enmarcada tal como lo estd la de los conductores de Nueva
Jersey.

Johnson y Goldstein (2003) comparan también las proporciones de la
poblacién inscrita en programas de donacidon de 6rganos en siete paises
europeos en los que la incorporacién era automatica (por defecto) y cua-
tro en los que no era automatica. Si se obtiene el promedio correspon-
diente al conjunto de los paises considerados, la inscripcion en dichos
programas se situaba en el 97,4 por ciento en los primeros y en el 18 por
ciento en los segundos. La aceptaciéon pasiva de la formulacion fijada
tiene consecuencias importantes en este caso, al igual que ocurre en otros
estudios recientes en los que la seleccidn, en los cuestionarios que los tra-
bajadores cumplimentaban para establecer su contribucion 401 (k), de la
respuesta por defecto predominaba en su eleccién final (Madrian y Shea,
2001; Choi et al., 2002).

El principio bésico del efecto marco es la aceptacion pasiva de la for-
mulacién dada. Debido a esta pasividad, la gente fracasa a la hora de
construir una representacion canonica para todas las descripciones exten-
sionalmente equivalentes del estado del asunto considerado. No calculan
espontaneamente la altura de la torre que se puede construir con un con-
junto de bloques, y no transforman espontaneamente la representacion
de los rompecabezas o de los problemas de decisidon. Légicamente, nadie
es capaz de reconocer que “137 x 24" y “3.288" son “el mismo” numero
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sin realizar algunos calculos detallados. Una mente finita no puede lograr
la invariancia.

La imposibilidad de la invariancia lleva a que se tengan dudas impor-
tantes sobre el realismo descriptivo de los modelos de la eleccidn racio-
nal (Tversky y Kahneman, 1986). En ausencia de un sistema que genere,
de una forma fiable, representaciones candnicas apropiadas, las decisio-
nes intuitivas seran moldeadas por los factores que determinan la accesi-
bilidad de los distintos rasgos de la situaciéon. Los rasgos que son muy
accesibles influirdn en las decisiones, mientras que los rasgos poco acce-
sibles seran olvidados en gran medida -y la correlacion entre la accesibi-
lidad y el juicio reflexivo de la relevancia en una situacién de informacion
completa no es necesariamente elevada.

Un supuesto especialmente poco realista del modelo del agente racio-
nal es que los agentes efectian sus elecciones en un contexto inclusivo
exhaustivo, que incorpora todos los detalles relevantes de la situacion
presente, asi como de las expectativas acerca de todas las oportunidades
y riesgos futuros. Hay muchas pruebas en favor de la afirmacion contra-
ria, que sefnala que las perspectivas de la gente respecto a las decisiones
y los resultados se caracterizan normalmente por “marcos limitados”
(narrow framing) (Kahneman y Lovallo, 1993) y por los conceptos, rela-
cionados, de “calculo mental” (mental accounting) (Thaler, 1985, 1999) y
“agrupamiento de las decisiones” (decision braketing) (Read et al., 1999).

A continuacidon se exponen algunos ejemplos del predominio del
marco limitado. La decision de aceptar o no una apuesta se considera nor-
malmente como una respuesta a una oportunidad uUnica, no como una
ocasion para aplicar una politica general (Keren y Wagenaar, 1987;
Tversky y Redelmeier, 1992; Kahneman y Lovallo, 1993; Benartzi y Thaler,
1999). Las decisiones de los inversores respecto a inversiones concretas
parece que se consideran de forma aislada en relacidon a las correspon-
dientes al resto de la cartera del inversor (Barberis et al., 2003). El hori-
zonte temporal que los inversores tienen en cuenta a la hora de evaluar
sus inversiones parece ser injustificadamente corto —una observacién que
contribuye a explicar la paradoja del premio de las acciones (Benartzi y
Thaler, 1995). Finalmente, el predominio del marco de los resultados res-
pecto a las ganancias y pérdidas frente al marco correspondiente a la
rigueza, que ya fue considerado en el apartado anterior, se pueden ver
ahora como un ejemplo de marco limitado. Todos estos ejemplos com-
parten un rasgo cual es que las decisiones que se toman en marcos limi-
tados se alejan de la neutralidad respecto al riesgo mas de lo que lo hacen
las decisiones que se toman en un contexto mas inclusivo.

El predominio de los marcos limitados es uno de los efectos de la
accesibilidad, lo cual se puede comprender volviendo a las representa-
ciones de cubos del grafico 2. El mismo conjunto de cubos se enmarca
como una torre en el grafico 2a, y como una formacion plana en el grafi-
co 2b. Aungue es posible “ver” una torre en el grafico 2b, es mucho mas
facil verla en el grafico 2a. En general, los marcos limitados reflejan la
estructura del entorno en el que se toman las decisiones. Las decisiones
a las que se enfrenta la gente se plantean de una en una, y el principio de
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aceptacioén pasiva indica que seran consideradas tal como se van plante-
ando. El problema considerado y las consecuencias inmediatas de la elec-
cion seran mucho mas accesibles que todas las demas consideraciones y,
como resultado, los problemas de decisién serdn enmarcados de una
forma mucho mas limitada de lo que supone el modelo racional.

5. SUSTITUCION DE ATRIBUTOS: UN MODELO DE HEURISTICA DEL JUICIO

El primer programa de investigacion que Tversky y yo emprendimos
conjuntamente consistia en una serie de estudios de diversos tipos de jui-
cios sobre acontecimientos inciertos, incluyendo predicciones numeéricas
y valoraciones de las probabilidades de las hipdtesis. La conclusiéon que
planteamos en una revision de este trabajo fue que “la gente se basa en
un numero limitado de principios heuristicos que reducen la compleja
tarea de valorar probabilidades y predecir valores a operaciones de juicio
mucho mas sencillas. En general, estas heuristicas son muy utiles, pero a
veces llevan a errores severos y sistematicos” (Tversky y Kahneman,
1974, p. 1124). En el articulo se presentaban tres heuristicas —-representa-
tividad, disponibilidad y anclaje- que se utilizaron para explicar una doce-
na de sesgos sistematicos en las valoraciones realizadas bajo incertidum-
bre, incluyendo predicciones no regresivas, olvido de la informacion del
nivel base, exceso de confianza y sobrevaloracion de la frecuencia de
acontecimientos que se recuerdan con facilidad. Algunos de los sesgos se
identificaron mediante el error sistematico cometido al calcular cantida-
des conocidas e informacidn estadistica. Otros se definieron sobre la base
de las discrepancias entre las regularidades de las valoraciones intuitivas
y los principios de la teoria de la probabilidad, la inferencia bayesianay el
analisis de regresion.

Recientemente, Kahneman y Frederick (2002) han revisado de nuevo
los primeros estudios sobre la heuristica del juicio y han propuesto una
formulacion en la que la reduccién de las tareas complejas a operaciones
mas sencillas se logra mediante una operacion de sustitucion de atribu-
tos. “Los juicios se supone que estdn mediados por heuristicas cuando el
individuo valora un atributo objetivo concreto de un objeto de juicio sus-
tituyéndolo por otra propiedad de ese objeto —el atributo heuristico- el
cual nos viene mas rapidamente a la cabeza” (p. 53). En contraste con los
primeros trabajos, la concepcidon de Kahneman y Frederick de la heuristi-
ca no se limita al dominio de los juicios bajo incertidumbre.

Para ver un ejemplo perceptivo de la sustitucién de atributos, consi-
dérese la pregunta: “;Cudl es el tamano de los dos caballos del grafico 7,
tal y como estan trazados en la pagina?”. En realidad, las imagenes tienen
el mismo tamano, aunque el grafico genere una ilusién convincente. El
atributo objetivo que intentan evaluar los observadores tiene, en términos
objetivos, dos dimensiones pero son incapaces de verlo asi realmente.
Sus juicios trazan una impresion tridimensional (el atributo heuristico) en
forma de unidades de longitud que son apropiadas para el atributo obje-
tivo, y las reduce al tamano de la pagina. Esta ilusion viene causada por
la diferente accesibilidad de las interpretaciones de la imagen que compi-
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ten entre si. La impresion tridimensional es la Unica impresién de tamafno
que se le presenta a los observadores ingenuos —los pintores y los foté-
grafos experimentados tienen la capacidad necesaria para obtener mejo-
res resultados— y ello ocasiona una ilusién en lo que respecta a la per-
cepcion del tamano de la imagen.

En un estudio de Strack et al. (1988) se muestra el papel de la sus-
titucion de atributos en un contexto diferente. Estudiantes universita-
rios respondian a un estudio en el que se incluian las dos preguntas
siguientes, una tras la otra: “;En general, estas muy contento con tu
vida?” y “;Cudntas citas tuviste el ultimo mes?”. La correlacién entre
ambas preguntas era 0,12 cuando se hacian en dicho orden. En el caso
de los encuestados a los que se les hacian las mismas preguntas en el
orden inverso la correlacion era 0,66. La interpretacion psicoldgica de
esta elevada correlacion’ es de tipo deductivo, pero sencilla. Induda-
blemente, la pregunta relacionada con las citas provoca en muchos
encuestados una evaluaciéon de su vida amorosa que esta cargada
emocionalmente. Esta evaluacion era muy accesible cuando se situa-
ba a continuacidon la pregunta relacionada con la felicidad, y fue traza-
da en la escala de la felicidad general. En la interpretacidén que se ofre-
ce aqui, los encuestados respondian a la pregunta relacionada con la
felicidad informando de lo que les venia a la mente, y no eran capaces
de darse cuenta de que estaban respondiendo a una pregunta que no
se habia planteado —una ilusidén cognitiva analoga a la ilusion visual
del grafico 7.

i Grafico 7 i
ILUSION DERIVADA DE LA SUSTITUCION DE ATRIBUTOS

Fuente: fotografia de Lenore Shoham, 2003.

(1) El valor observado igual a 0,66 subestima la correlacion real entre las variables de inte-
rés debido a la existencia de errores de medida en todas las variables.
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La prueba mas directa de la sustitucion de atributos la presentaron
Kahneman y Tversky (1973) en una labor de prediccion categdrica. En su
experimento habia tres grupos experimentales. Los participantes inclui-
dos en el grupo nivel base evaluaban las frecuencias relativas de los
estudiantes licenciados en nueve categorias de especializacién?. Las
medias calculadas se situaban en un rango que iba del 20 por ciento en
las Humanidades y las Ciencias de la educacion al 3 por ciento de la
Bibliotecologia.

A los otros dos grupos de participantes se les mostré la misma lista
de areas de especializacion de los licenciados, y la siguiente descripcion
imaginaria de un estudiante licenciado.

Tom W. es muy inteligente, aunque carece de verdadera creativi-
dad. Precisa orden y claridad, y sistemas muy cuidados y ordena-
dos en los que cada detalle esté en su sitio. Su escritura es bas-
tante aburrida y mecanica, de vez en cuando animada gracias a
juegos de palabras un tanto cursis y a ramalazos de fantasia en
clave de ciencia ficcion. Tiene un fuerte impulso competitivo. Pare-
ce que tiene poca sensibilidad y poca simpatia respecto al resto de
la gente y no disfruta de la interaccion con los demas. A pesar de
ser egocéntrico, tiene un profundo sentido moral.

Los participantes en un grupo de similitud clasificaron los nueve
grupos de acuerdo con el grado en el Tom W. “se parece a un estu-
diante licenciado tipico” (en ese campo). La descripcion de Tom W. se
construy6é de forma deliberada en el sentido de hacerlo mas repre-
sentativo de los campos menos poblados, y esta manipulacion dio
resultado: la correlacion entre los promedios del ranking de represen-
tatividad y del nivel base calculado fue -0,62. Los participantes del
grupo de probabilidad clasificaron los nueve campos de acuerdo con
la probabilidad de que Tom W. se hubiera especializado en cada uno
de ellos. Los encuestados que pertenecian al ultimo grupo eran estu-
diantes licenciados en psicologia de las universidades mas importan-
tes. Se les dijo que el esbozo de la personalidad habia sido realizado
por un psicologo cuando Tom W. habia estado en el instituto, sobre la
base de test de personalidad de dudosa validez. Con esta informacion
se trataba de desacreditar a dicha descripcion como fuente de infor-
macion valida.

La logica estadistica es sencilla. Se le debe dar poco peso a una des-
cripcidon basada en informacion poco fidedigna y las predicciones realiza-
das en ausencia de pruebas validas deben revertir al nivel base. Este razo-
namiento implica que los juicios de probabilidad deberian estar muy

(2) Las categorias eran Administracion de empresas; Informatica; Ingenieria; Humanidades
y Ciencias de la educacion; Derecho, Bibliotecologia, Medicina, Ciencias fisicas y de la
vida; Ciencias sociales y Trabajo Social.
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correlacionados con los correspondientes niveles base en el caso del pro-
blema de Tom W.

La psicologia del asunto también es sencilla. La similitud existente
entre Tom W. y diversos estereotipos es una valoracion natural muy acce-
sible, mientras que los juicios de probabilidad son dificiles. Por ello, se
espera que los encuestados sustituyan el requerido juicio de probabilidad
por el de similitud (representatividad). Consecuentemente, las dos ins-
trucciones — el considerar la similitud o la probabilidad- deberian provo-
car juicios similares.

En el grafico 8a se presenta la linea de dispersion de los juicios
medios de los dos grupos. Como se puede apreciar, la correlacidon entre
los juicios de probabilidad y de similitud es casi perfecta (0,98). La corre-
lacion entre los juicios de probabilidad y el nivel base es -0,63. Los resul-
tados concuerdan perfectamente con la hipdtesis de sustitucién de atri-
butos. Confirman también que hay un sesgo de olvido del nivel base en
esta labor predictiva. Los resultados son particularmente convincentes
debido a que las respuestas eran clasificaciones. La gran variabilidad de
las clasificaciones promedio de ambos atributos indica que las respuestas
estdn muy consensuadas, y que hay una coincidencia casi total en la
varianza sistematica.

Grafico 8
DOS PRUEBAS DE LA SUSTITUCION DE ATRIBUTOS EN UNA
LABOR DE PREDICCION

(a) (b)
Tom W. Linda

rango media (probabilidad)
t
[

rango media (probabilidad)
I~
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rango media (similitud) rango media (similitud)

En el grafico 8b se exponen los resultados de otro estudio del mismo
tipo, en el que a los encuestados se les facilitd la descripcion de una mujer
Ilamada Linda, y una lista de ocho posibles resultados correspondientes a
sus actividades y su empleo en dicho momento. Los dos puntos principa-
les de la lista eran el 6 (“Linda es una cajera de banco”) y el 8, de tipo con-
juntivo, (“Linda es una cajera de banco y un miembro activo del movi-
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miento feminista”). Las otras seis posibilidades eran muy heterogéneas y
no estaban relacionadas (por ejemplo, maestra, trabajadora social vincu-
lada a problemas psiquiatricos). Como en el problema de Tom W., parte
de los encuestados clasificaron los ocho resultados en funcion de la simi-
litud de Linda respecto a los prototipos de las categorias; el resto clasifi-
caron los mismos resultados de acuerdo con la probabilidad.

Linda tiene 31 anos, esta soltera, es muy franca y muy brillante.
Se especializd en filosofia. En su época de estudiante se preocu-
po6 muchisimo de las cuestiones relacionadas con la discrimina-
cion y la justicia social y participd también en manifestaciones
antinucleares.

Como era de esperar, el 85 por ciento de los encuestados del grupo de
similitud clasificaron al punto de tipo conjuntivo (el 8) en una posicion
mas elevada que sus constituyentes, indicando que Linda se asemeja mas
a la imagen de una cajera de banco feminista que a la imagen estereoti-
pada de una cajera de banco. Esta ordenacion de los dos puntos es bas-
tante razonable en el caso de los juicios de similitud. Sin embargo, es
mucho mads problematico el hecho de que el 89 por ciento de los encues-
tados en el grupo de probabilidad situaran también a la pregunta de tipo
conjuntivo en una posicion mas elevada que sus componentes. Este
patron de juicios de probabilidad viola la monotonicidad, y ha sido deno-
minado la “falacia de la conjuncion” (Tversky y Kahneman, 1983).

La observacion de que los sesgos de los juicios son sistematicos se
admitio rapidamente como un elemento relevante para el debate acerca
del supuesto de racionalidad en la economia (véase, por ejemplo, Dia-
mond, 1977; Grether, 1978; Kunreuther, 1979; Arrow, 1982). Ha habido
también algun debate respecto al papel de los sesgos de juicio especifi-
cos de los fendmenos econdmicos, especialmente en las finanzas (por
ejemplo, De Bondt y Thaler, 1985; Shiller, 2000; Shleifer, 2000; Rabin,
2002). Extensiones recientes del concepto de la heuristica para el campo
del afecto pueden ser de especial relevancia para el didlogo entre la psi-
cologia y la economia, debido a que ambas descansan sobre el concepto
central de la preferencia. Como ya se apuntd previamente, la valencia
afectiva es una valoracién natural, que se calcula automaticamente y que
esta accesible siempre. Por ello, este atributo evaluativo basico
(bueno/malo, agrada/desagrada, acercar/evitar) es un candidato a sustitu-
to en cualquier labor que exija una respuesta favorable o desfavorable.
Slovic y sus colegas (véase, por ejemplo, Slovic et al., 2002) lanzaron el
concepto de heuristica de los afectos. Mostraron que el afecto (agradar o
desagradar) es el atributo heuristico de numerosos atributos objetivo,
incluyendo la evaluacion de los costes y beneficios de diversas tecnologi-
as, la concentracion admisible de productos quimicos, e incluso los resul-
tados econdmicos previstos de diversos sectores. En un articulo titulado
acertadamente “Risk as Feelings,” Loewenstein et al. (2001) justificaron la
proposicién afin de que las creencias acerca de los riesgos son a menudo
expresiones de las emociones.
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Si atributos objetivo diferentes sufren un fuerte influjo ocasionado
por la misma reaccion afectiva, cabe esperar que la dimensionalidad de
las decisiones y los juicios acerca de los objetos valorados sea injustifi-
cadamente reducida. En efecto, Finucane et al. (2000) observé que los jui-
cios de la gente respecto a los costes y beneficios de diferentes tecnolo-
gias estan correlacionados negativamente, en particular cuando se reali-
zan los juicios con muy poco margen de tiempo. Una tecnologia que
resulta agradable se considera que tiene un coste reducido y grandes
beneficios. Es muy probable que estos juicios estén sesgados, habida
cuenta de que la correlacién entre los costes y los beneficios es en gene-
ral positiva en el mundo de las elecciones reales. En el mismo sentido,
Kahneman et al. (1997) presentaron pruebas respecto a que diferentes
respuestas ante los bienes publicos (por ejemplo, disposiciéon al pago,
indices de satisfaccién moral por contribuir) arrojan esencialmente clasi-
ficaciones intercambiables de un conjunto de cuestiones vinculadas con
las politicas. En este caso, de nuevo, una respuesta afectiva basica pare-
ce ser el factor comun.

Kahneman et al. (1997) indicaron que las decisiones de la gente a
menudo expresan evaluaciones afectivas (actitudes), que no se ajustan a
la l6gica de las preferencias econdmicas. Por ello, para comprender las
preferencias, es posible que tengamos que entender la psicologia de las
emociones. Y no podemos dar por hecho que las preferencias que son
controladas por las emociones del momento serdn coherentes interna-
mente, o incluso razonables segun el criterio, mas sereno, del razona-
miento reflexivo. En otras palabras, las preferencias del Sistema 1 no con-
cuerdan necesariamente con las preferencias del Sistema 2. En el aparta-
do siguiente se mostrara que algunas elecciones no son lo
suficientemente sensibles a las variaciones de la cantidad y los costes -y
se describen mejor como expresiones de una respuesta afectiva que
como preferencias econémicas.

6. HEURISTICAS DEL PROTOTIPO

Los resultados expuestos en el grafico 8 muestran que en los juicios
que los sujetos efectian respecto de los problemas de Tom W. y Linda se
sustituye el atributo objetivo de probabilidad requerido por el mas acce-
sible atributo de similitud (representatividad). La finalidad de este aparta-
do es incorporar la heuristica de la representatividad dentro de una clase
mas amplia de heuristicas del prototipo, que comparten un mecanismo
psicoldgico comun —la representacion a través de sus prototipos— y unos
patrones de sesgos sorprendentemente sistematicos.

En la muestra de lineas del grafico 3, la longitud media (tipica) de las line-
as era muy accesible, pero lo suma de sus longitudes no. Ambas observa-
ciones son bastante generales. Los experimentos psicoldgicos clasicos han
comprobado la proposicidn siguiente: siempre que miramos 0 pensamos en
un conjunto (grupo, categoria) que es lo suficientemente homogéneo como
para tener un prototipo, la informacién relacionada con este ultimo es acce-
sible automaticamente (Posner y Keele, 1968; Rosch y Mervis, 1975). El pro-
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totipo de un conjunto viene caracterizado por los valores medios de las
propiedades mas notables de sus miembros. La gran accesibilidad de la
informacion del prototipo realiza una funcion adaptativa importante. Per-
mite que los estimulos nuevos sean clasificados eficientemente, mediante
la comparacion de sus rasgos con los de los prototipos de la categoria®.
Por ejemplo, el prototipo almacenado de un conjunto de lineas permite
tomar una decision rapida sobre una nueva —;Pertenece dicha linea al con-
junto?. No hay una funcién que sea igual de obvia para el calculo automa-
tico de las sumas.

La reducida accesibilidad de las sumas y la elevada accesibilidad de
los prototipos acarrean consecuencias importantes en las tareas que
requieren juicios sobre conjuntos, tal como ocurre en los ejemplos
siguientes:

(i) prediccion de categorias (por ejemplo, la probabilidad de que la
categoria de los cajeros de banco incluya a Linda como un miembro);

(ii) fijar el precio de una cantidad de bienes privados o publicos (por
ejemplo, el valor en ddlares para cada persona de evitar que un cierto
numero de aves migratorias se ahoguen en una balsa de petrdleo);

(iii) evaluacion global de una experiencia del pasado que se prolonga
en el tiempo (por ejemplo, la aversion general ante un procedimiento
meédico doloroso);

(iv) evaluaciéon del apoyo que le da a una hipdtesis una muestra de
observaciones (por ejemplo, la probabilidad de que una muestra de bolas
de color haya sido extraida de una determinada urna y no de otra).

Los objetos de los juicios correspondientes a estas tareas son conjun-
tos o categorias, y los atributos objetivo tienen una estructura ldgica
comun. Los atributos extensionales estan regidos por un principio gene-
ral de agregacion condicionada, segun el cual cada elemento del conjun-
to aporta al valor total una cantidad que depende de los elementos ya
incluidos. En los casos mas sencillos, el valor es aditivo: la longitud total
del conjunto de lineas del grafico 3 es simplemente la suma de sus longi-
tudes por separado. En otros casos, cada elemento positivo del conjunto
incrementa el valor agregado, pero la regla de combinacidon es no aditiva
(normalmente, sub-aditiva)*. Los atributos del prototipo de la categoria no
son extensionales —son promedios, mientras que los atributos extensio-
nales son similares a las sumas.

(3) La informacion acumulada respecto a los ejemplares individuales contribuye también a
la categorizacion.

(4) Si la valoracion esta relacionada monoténicamente con una escala aditiva (tal como el
recuento subyacente del nimero de pajaros), a la estructura formal se la conoce en la lite-
ratura de la medicion como una “estructura extensiva” (Luce et al., 1990, capitulo 3).
Puede haber también atributos que carezcan de una escala aditiva subyacente, en ese
caso el rétulo con el que se la denomina en la literatura es el de “estructura de concate-
nacion positiva” (Luce et al., 1990, capitulo 19, vol. 3, p. 38).
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El razonamiento precedente lleva a la hipdtesis de que las tareas que
exigen la valoracién de variables extensionales seran dificiles en térmi-
nos relativos, y a que se pueden generar respuestas intuitivas para sus-
tituir el atributo objetivo extensional por un atributo del prototipo. Las
heuristicas de los prototipos incorporan un atributo objetivo que es
extensional, y un atributo heuristico que es una caracteristica del proto-
tipo de la categoria. La heuristica del prototipo se vincula con dos sesgos
importantes, lo cual generaliza el sesgo de representatividad que se plan-
ted en la seccidn precedente:

(i) Violacion de la monotonicidad. Al ahadir elementos a un conjunto
se puede reducir el promedio, llevando a que el calculo de la variable
objetivo arroje un resultado menor, en contra de la ldgica de las variables
extensionales. La valoracidon habitual en el sentido de que es menos pro-
bable que Linda sea una cajera que una cajera feminista sirve para ilustrar
este sesgo.

(ii) Olvido de la extension. Manteniendo las demas cosas igual, un
incremento en la extension de una categoria aumentara el valor de los
atributos extensionales, pero no modificara los valores de sus atributos
prototipicos. El olvido aparente del nivel base de las areas de especiali-
zacion en las valoraciones realizadas sobre Tom W. es un ejemplo a este
respecto.

A continuacion se describen algunos estudios en los que se han exa-
minado ambos sesgos en diferentes contextos.

6.1. Fijacion de los precios de los bienes

El precio de un conjunto de bienes es una variable extensional. Si el
precio es evaluado sobre la base del atractivo de un elemento prototipico
del conjunto, se predice la violacion de la monotonicidad y el olvido de la
extension.

Olvido del ambito.- Se ha observado un olvido completo o casi com-
pleto de la extension en estudios relacionados con la disposicidon a pagar
por los bienes publicos, en los que dicho efecto se denomina “olvido del
ambito”. El ejemplo mas conocido es un estudio de Desvousges et al.
(1993) en el que los encuestados indicaban su disposicidon a contribuir con
dinero a la prevencion del hecho de que se ahogaran las aves migratorias.
El numero de pajaros que se salvarian variaba en las diferentes sub-
muestras. Se estimaba que las cantidades que estaban dispuestas a pagar
las familias eran 803%, 78$ y 88$, para salvar a 2.000, 20.000, o 200.000
pajaros, respectivamente.

En este caso el atributo objetivo es la disposicion a pagar (WTP en
inglés), y el atributo heuristico parece ser la emocién asociada a la ima-
gen de un pajaro ahogandose en el petrdleo, o quizas la imagen de un
pajaro al que se salva de ahogarse (Kahneman et al., 1999).

Frederick y Fischhoff (1998) resumen numerosos casos de dicho olvi-
do del ambito correspondientes a estudios de la disposicidon a pagar por
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los bienes publicos. Por ejemplo, Kahneman y Knetsch descubrieron que
los encuestados en Toronto estaban dispuestos a pagar practicamente lo
mismo para limpiar los lagos de una pequena zona de Ontario que para
limpiar todos los lagos de dicha provincia (sefialado en Kahneman, 1986).
El olvido del ambito es un aspecto central a la hora de aplicar el método
de valoracidn contingente (CVM en inglés) a la evaluacidn del valor eco-
nomico de los bienes publicos, y se ha debatido intensamente (véase, por
ejemplo, Carson, 1997). Los defensores de dicho método han dado cuen-
ta de experimentos en los que habia cierta sensibilidad ante el ambito,
pero incluso en dichos casos tales efectos son minimos, demasiado
pequenos como para adaptarse a la lédgica econdmica de la fijacion de
precios (Diamond, 1996; Kahneman et al., 1999).

Violacion de la monotonicidad.-List (2002) da cuenta de un experi-
mento que confirma, en el contexto de un mercado real, la violacion de
la preponderancia (dominance) que ya habia senalado previamente Hsee
(1998) en relacién con una hipotética labor de fijacion de precios. En el
experimento de List, los que comerciaban con cromos de deportes le
daban un valor considerablemente mas elevado a un conjunto de diez
cromos denominado “sin usar/casi en perfecto estado” que a un con-
junto en el que se incluian los mismos diez cromos y tres mas descritos
como en “mal estado.” En una serie de experimentos seguidos, Alevy et
al. (2003) confirmaron también que existia una diferencia importante
(planteada originalmente por Hsee) entre los precios que la gente paga
cuando solo ve uno de los bienes (evaluacién por separado), o cuando
valora ambos bienes simultdneamente (evaluacion conjunta). Los bienes
eran similares a los que se habian utilizado en el experimento de List. La
violacidon, predicha, de la preponderancia se observd en la evaluacién
por separado, especialmente en los participantes en el mercado relativa-
mente inexpertos. Dichos individuos ofrecian un promedio de 4,05$ por
la conjunto de cromos pequeio, y solamente 1,82$% por el mas grande.
La violacion de la preponderancia se elimind completamente en la situa-
cion correspondiente a la evaluacion conjunta, en la que la oferta por el
conjunto pequefno y grande eran en promedio iguales a 2,89% y 3,323,
respectivamente.

Alevy et al. (2003) observaron que el Sistema 1 parece que controla las
respuestas en la evaluacion por separado, mientras que el Sistema 2 se
ajusta a la norma preponderante cuando tiene ocasién de hacerlo. Como
fruto de la experiencia obtenida en el mercado, se observaba un determi-
nado efecto, tanto en este estudio como en el de List (2002): en las ofer-
tas de los vendedores muy experimentados se observaba también que se
violaba la monotonicidad en la evaluacién por separado, pero el efecto
era mucho mas pequeno.

6.2. Evaluacion de episodios prolongados

La utilidad global de una experiencia que se prolonga a lo largo del
tiempo es un atributo extensional (Kahneman, 1994, 2000a, b; Kahneman
et al., 1997), y la duracion de la experiencia es una medida de su exten-
sion. El atributo prototipo correspondiente es la utilidad experimentada
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que se asocia con un momento representativo del episodio. Tal como se
predice de acuerdo con la sustitucion de atributos, las evaluaciones glo-
bales del episodio muestran tanto olvido de la duracion como violacion
de la monotonicidad.

Olvido de la duracion. En un estudio descrito por Redelmeier y Kahne-
man (1996), los pacientes a los que se les hicieron colonoscopias informa-
ron sobre la intensidad del dolor cada 60 segundos durante la prueba
(véase grafico 9), y posteriormente realizaron una evaluacién global del
dolor que habian padecido. La correlacion entre la evaluacidon global y la
duracion de la prueba (que iba desde los 4 hasta los 66 minutos en dicho
estudio) era 0,03. Por otra parte, las evaluaciones globales estaban corre-
lacionadas (r = 0,67) con un promedio del dolor registrado en dos instan-
tes: cuando el dolor estaba en su nivel maximo, y exactamente antes de
que finalizara la prueba. Por ejemplo, el paciente A del grafico 9 realizd una
evaluacion mas negativa de la prueba que la facilitada por el paciente B. El
mismo patron de olvido de la duracion y evaluaciones maximo/final ha
sido encontrado en otros estudios (Fredrickson y Kahneman, 1993; para
un analisis, véase Kahneman, 2000a). Estos resultados concuerdan con la
hipotesis de que el episodio prolongado (que se puede considerar como
un conjunto ordenado de momentos) se representa en la memoria en
forma de un momento caracteristico de la experiencia.

Grafico 9
INTENSIDAD DEL DOLOR SEGUN DOS PACIENTES
SOMETIDOS A UNA COLONOSCOPIA

Paciente A Paciente B

intensidad del dolor
intensidad del dolor

a

T T T T T
0 10 20 0 10 20
Tiempo (minutos) Tiempo (minutos)

Violacion de la preponderancia. Se realizé un experimento clinico ale-
atorio tras el estudio de la colonoscopia descrito previamente. A la mitad
de los pacientes no se les quitd el aparato inmediatamente, una vez que
finalizo la exploracion clinica. En vez de ello, el médico esperd cerca de un
minuto, sin mover el aparato. Durante el periodo extra la experiencia fue
desagradable, pero el procedimiento utilizado garantizaba que la colo-
noscopia nunca terminara con un dolor severo. Los pacientes realizaron
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una evaluacién global considerablemente mas favorable en estas condi-
ciones experimentales que en las condiciones de control (Redelmeier et
al., 2003).

Se ha confirmado también la violacidon de la preponderancia a la hora
de elegir. Kahneman et al. (1993) expusieron a los participantes a dos
pruebas relacionadas con la presién del frio, una con cada mano: un epi-
sodio “corto” (inmersidon de una mano durante 60 segundos en agua que
estaba a 14°C), y un episodio “largo” (el corto mas otros 30 segundos
durante los cuales el agua se fue calentando gradualmente hasta los
15°C). Cuando se les pregunté posteriormente cudl de las dos experien-
cias preferirian repetir, una mayoria considerable eligié la prueba larga.
La regla de evaluacion maximo/final que se describié previamente predi-
ce este patréon en lo que respecta a la eleccién. Se encontraron violacio-
nes de la preponderancia similares con sonidos desagradables de volu-
men y duracion variables (Schreiber y Kahneman, 2000). Estas violacio-
nes de la preponderancia indican que las elecciones entre experiencias
conocidas se realizan mediante un proceso intuitivo basado en “elegir por
medio del gusto” Los episodios prolongados se representan en la memo-
ria a través de un momento caracteristico —y el que el episodio sea atrac-
tivo o que genere rechazo es algo que viene determinado por la utilidad
recordada de ese momento (Kahneman, 1994). Cuando se va a realizar
una eleccion, se elige la alternativa que se asocia con la utilidad recorda-
da mas elevada (que gusta mas). Este modo de elegir es probable que
lleve a elecciones en las que no se maximice la utilidad que se experi-
mentara realmente (Kahneman et al., 1997).

6.3. Otras heuristicas del prototipo

El patron de resultados observados en diversos estudios de las heu-
risticas del prototipo lleva a la necesidad de una interpretacion unificada,
y plantea un desafio importante a aquellos tratamientos que se centran
solamente en un campo. Diversos autores han planteado interpretaciones
alternativas del olvido del nivel base (Cosmides y Tooby, 1996; Koehler,
1996), de la falta de sensibilidad ante el &ambito en WTP (Kopp, 1992), y del
olvido de la duracién (Ariely y Loewenstein, 2000). En general, sin embar-
go, estas interpretaciones son especificas de tareas concretas, y no se
pueden transferir a los casos de olvido de la extensién en las demas tare-
as que han sido consideradas. Frente a ello, la explicacién que aqui se ha
ofrecido (y que se desarrolla con un mayor detalle en Kahneman y Frede-
rick, 2002) se puede aplicar de la misma manera a las diversas tareas que
requieren una valoracion de un atributo objetivo extensional.

Los casos que se han considerado son soélo ilustraciones, no una lista
exhaustiva de heuristicas del prototipo. Por ejemplo, el mismo tipo de
pensamiento no extensional explica por qué el calculo medio del nimero
anual de asesinatos en Detroit es el doble que el calculo del numero de
asesinatos en Michigan (Kahneman y Frederick, 2002). Explica también
por qué los analistas profesionales le asignan una mayor probabilidad a
“un terremoto en California que ocasiona una inundacién en la que se
ahogaran mas de1.000 personas” que a “una inundacién en alguna parte

210



REVISTA ASTURIANA DE ECONOMIA - RAE N° 28 2003

de Estados Unidos en la que se ahogardan mas de 1.000 personas”
(Tversky y Kahneman, 1983).

Como muestran estos ejemplos, no estad garantizada la defensa contra
la violacion de la monotonicidad. ;Cémo podria un analista del futuro que
asigna una probabilidad a una inundacién mortifera garantizar (en tiem-
po finito) que no hay un subconjunto de ese acontecimiento que apare-
ceria incluso con una mayor probabilidad?. Dicho en términos mas gene-
rales, los resultados resumidos en este apartado indican que hay una pro-
funda incompatibilidad entre las capacidades y las reglas operativas de
las elecciones y los juicios intuitivos y los estandares normativos respec-
to a las creencias y las preferencias. La légica de la creencia y de la elec-
cion requiere una evaluacion precisa de variables extensionales. En com-
paracion, el pensamiento intuitivo funciona mediante ejemplos o prototi-
pos que tienen la dimensionalidad de los ejemplos individuales y carecen
de la dimensidn relacionada con la extension.

7. LOS LIMITES DEL PENSAMIENTO INTUITIVO

Los juicios que la gente expresa, las acciones que realiza y los errores
que comete dependen de las funciones de control y de rectificacion del
Sistema 2, asi como de las impresiones y tendencias generadas por el Sis-
tema 1. En este apartado se resume una seleccion de conclusiones e ideas
acerca del funcionamiento del Sistema 2. En Kahneman y Frederick (2002)
y Kahneman (2003b) se ofrece un tratamiento mas detallado.

Los juicios y las elecciones son normalmente intuitivos, cualificados,
no problematicos y razonablemente satisfactorios (Klein, 1998). El predo-
minio de los efectos marco, y otros indicios de tratamiento superficial
tales como el problema del bate y la bola, indican que la mayoria de la
gente no piensa muy detenidamente y que el Sistema 2 controla las valo-
raciones de una forma muy ligera. En algunos casos, sin embargo, el
seguimiento que realiza el Sistema 2 descubrird un error potencial, y se
realizara un esfuerzo para corregirlo. El asunto de este apartado se puede
formular en terminos de accesibilidad: ;Cuando nos vienen a la mente
dudas acerca de nuestros juicios intuitivos?. La respuesta, como ocurre
habitualmente en la psicologia, se plantea en forma de una lista de facto-
res relevantes.

La investigacion ha comprobado que la capacidad para evitar los erro-
res del juicio intuitivo se reduce por las presiones respecto al tiempo
(Finucane et al., 2000), por la participacién simultanea en una tarea cog-
nitiva diferente (Gilbert, 1989, 1991, 2002), por la realizacién de la tarea en
la tarde en el caso de “gente alondra” y en la manana en el caso del
“gente lechuza” (Bodenhausen, 1990) y, sorprendentemente, por estar de
buen humor (Isen et al., 1988; Bless et al., 1996). A la inversa, las presta-
ciones del Sistema 2 estan correlacionadas positivamente con la inteli-
gencia (Stanovich y West, 2002), con el rasgo que los psicélogos han
denominado “necesidad del conocimiento” (que en lineas generales es si
la gente considera que pensar es algo divertido) (Shafir y LeBoeuf, 2002),
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y con la exposicion al pensamiento estadistico (Nisbett et al., 1983; Agno-
li y Krantz, 1989; Agnoli, 1991).

El tema de las condiciones precisas bajo las cuales es mas probable que
se eviten los errores de la intuicidn tiene interés metodoldgico para los psi-
cologos, debido a que cuando se considera este factor se resuelven algunas
controversias de la literatura de las ilusiones cognitivas (véase Kahneman y
Frederick, 2002; Kahneman, 2003b). Una de estas cuestiones metodoldgicas
tiene ademads un considerable interés sustantivo: se trata de la distincion
entre la evaluacion por separado y la evaluaciéon conjunta (Hsee, 1996).

Por ejemplo, en el caso de la evaluacidon por separado del estudio de
List de las violaciones de la preponderancia, grupos diferentes de opera-
dores pujan por dos conjuntos de cromos de béisbol; en la evaluacidon
conjunta cada operador evaluaba ambos conjuntos al mismo tiempo. Los
resultados fueron radicalmente diferentes. La violacién de la monotonici-
dad, que era muy clara en la comparacion entre grupos, se eliminé en el
caso de la evaluacién conjunta. Los participantes en esta ultima se dieron
cuenta claramente de que uno de los conjuntos de bienes incluia el otro,
y que consecuentemente valia mas. Una vez que descubrieron la relacién
de preponderancia, los participantes limitaron sus ofertas para seguir la
regla. En estas decisiones actia como mediador el Sistema 2. Asi, parece
haber dos modos de eleccidon diferentes: la “eleccion de acuerdo con el
gusto” selecciona la opcién mas atractiva; la “eleccién de acuerdo con
reglas” se somete a una limitacion explicita.

La teoria prospectiva plantea la misma distincion entre los modos de
eleccion (Kahneman y Tversky, 1979). El proceso normal corresponde a la
eleccion de acuerdo con el gusto: el que toma decisiones evalla cada una
de las apuestas del conjunto de eleccion, y posteriormente selecciona la
que tiene mayor valor. En la teoria prospectiva, este modo de eleccion
puede llevar a que se seleccione una opcion dominada.® Sin embargo, la
teoria considera también la posibilidad de elegir mediante reglas: si una
de las opciones domina claramente sobre la otra, el que toma las decisio-
nes seleccionara la opcién dominante sin mas evaluacion. Para contrastar
este modelo, Tversky y Kahneman (1986) montaron un par de apuestas
que cumplian tres criterios: (i) la apuesta A dominaba a la apuesta B; (ii)
el valor, segun la teoria prospectiva, de B era mayor que el de A; (iii) las
apuestas eran complejas, y la relacién de preponderancia solo quedaba
clara tras la agrupacion de los resultados. De acuerdo con lo esperado
como consecuencia de otros resultados del efecto marco, la mayoria de
los participantes en el experimento evaluaban las apuestas tal como se
formulaban al principio, fracasaban a la hora de descubrir la relacién
entre ellas, elegian la opcion que les gustaba mas, y mostraban la pro-
nosticada violacion de la preponderancia.

El experimento de presion del frio descrito anteriormente (Kahneman
et al., 1993) es muy andlogo al estudio de la preponderancia no transpa-

(5) La teoria prospectiva acumulativa (Tversky y Kahneman, 1992) no tiene este rasgo.
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rente realizado por Tversky y Kahneman (1986). Una mayoria considera-
ble de los participantes violaron la preponderancia en una eleccion direc-
ta y aparentemente clara entre experiencias de presion del frio. Sin
embargo, los informes posteriores a la experimentacion indicaron que la
preponderancia no era de hecho transparente. Los participantes en el
experimento no se dieron cuenta de que el episodio largo incluia al corto,
a pesar de que fueron conscientes de que los experimentos diferian en
cuanto a la duracién se refiere. Debido a que fracasaron a la hora de des-
cubrir que una opcién predominaba sobre la otra, la mayoria de los parti-
cipantes eligieron tal como hace comunmente la gente cuando decide
repetir una experiencia: “eligieron de acuerdo con el gusto”, selecciona-
ron la opcién que tenia la mayor utilidad recordada, y de ese modo estu-
vieron de acuerdo en lo que se refiere a exponerse a un periodo de dolor
innecesario (Kahneman, 1994; Kahneman et al., 1997).

Los patrones complejos de resultados obtenidos en los estudios de
preponderancia en el modelo de evaluacion conjunta nos llevan a tres
conclusiones generales: (i) existen efectivamente las elecciones que estan
regidas por las reglas racionales, pero (ii) estas elecciones se limitan a cir-
cunstancias poco corrientes, y (iii) la activacion de las reglas depende de
factores relacionados con la atencién y la accesibilidad. El hecho de que
el Sistema 2 “conoce” la regla de preponderancia y “desea” seguirla so6lo
garantiza que se seguird dicha regla si la violacidn potencial se descubre
de forma explicita.

Ademads de la violacién de la preponderancia, el Sistema 2 tiene la
capacidad de corregir otros errores. Concretamente, la sustitucion en los
juicios de un atributo por otro lleva inevitablemente a que haya errores en
los pesos asignados a las distintas fuentes de informacién, y —en princi-
pio, al menos— esto puede ser descubierto y corregido. Por ejemplo, un
participante en el estudio de Tom W. (véase grafico 8a) podria haber razo-
nado de la siguiente manera: “Tom W. se parece mucho a un estudiante
de bibliotecologia, pero hay muy pocos de este tipo. Deberia pues ajustar
a la baja la impresion que tengo respecto a la probabilidad.” Aunque este
nivel de razonamiento no deberia estar fuera del alcance de un estudian-
te licenciado que respondiera la pregunta relacionada con Tom W., las
pruebas expuestas en el grafico 8 muestran que pocos, si es que hay algu-
no, de estos encuestados tenian la idea de ajustar sus predicciones con el
fin de incorporar los diferentes niveles base de los resultados alternativos.
La justificacion de este resultado en funcion de la accesibilidad es senci-
Ila: el experimento no proporciona impulsos explicitos respecto a la rele-
vancia de los niveles base.

En los experimentos que proporcionaban impulsos mas fuertes, no se
pasd por alto completamente la informacién del nivel base, aunque los
efectos de esta variable eran sistematicamente demasiado pequefos res-
pecto al efecto de la informacion especifica del caso (Evans et al., 2002).
Las pruebas presentadas en numerosos estudios confirman las conclu-
siones siguientes: (i) la probabilidad de que el sujeto descubra que se han
ponderado mal algunos aspectos de la informacion depende de la nota-
bilidad de los impulsos para la relevancia de ese factor; (ii) si se descubre
que hay una mala ponderacidén, se intentara corregirla; (iii) la correccion
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es probable que sea insuficiente, y, por lo tanto, el juicio que se tenga al
final es probable que permanezca anclado a la impresion inicial de carac-
ter intuitivo (Chapman y Johnson, 2002).

Es posible que a los economistas les llame la atencion la importancia
que se le da a los impulsos notables y el hecho de que no haya incentivos
econdmicos en la lista de los factores principales que afectan a la calidad
de las decisiones y los juicios. Sin embargo, la afirmacién de que las
apuestas elevadas eliminan las desviaciones respecto a la racionalidad no
viene avalada por un analisis detallado de las pruebas empiricas (Came-
rer y Hogarth, 1999). Existe una cada vez mayor literatura vinculada con
la investigacion y los experimentos de campo que muestra la existencia
de errores importantes y sistematicos en algunas de las decisiones eco-
némicas mas trascendentes de la gente, incluyendo las elecciones rela-
cionadas con la inversién (Barber y Odean, 2000; Benartzi y Thaler, 2001),
y actuaciones vinculadas al mercado inmobiliario (Genesove y Mayer,
2001). La prensa diaria nos proporciona mas pruebas de decisiones malas
que llevan a resultados importantes.

El presente analisis sirve para explicar por qué los efectos de los incen-
tivos no son ni grandes ni soélidos. Las apuestas elevadas seguramente que
incrementan la cantidad de atencién y esfuerzo que la gente invierte en sus
decisiones. Pero en si mismos la atencién y el esfuerzo no sirven para com-
prar racionalidad o garantizar decisiones buenas. En particular, el esfuerzo
cognitivo realizado para reforzar una decisién ya tomada no mejorara su
calidad, y las pruebas indican que la parte del tiempo y del esfuerzo dedi-
cado a tal reforzamiento es posible que se incremente cuando las apues-
tas son elevadas (Lerner y Tetlock, 1999). El esfuerzo y la concentracion es
probable que hagan llegar a la mente un conjunto mas completo de con-
sideraciones, pero la ampliacion puede llevar a una decisién de menor cali-
dad a menos que las ponderaciones de las consideraciones secundarias
sean apropiadamente reducidas. En algunos casos —incluyendo tareas que
exigen predicciones de los gustos futuros de uno- un esfuerzo cognitivo
exagerado reduce realmente la calidad de los resultados (Wilson y Schoo-
ler, 1991). Klein (2003, capitulo 4) ha senalado que hay otras situaciones en
las que los tomadores de decisiones expertos lo hacen mejor cuando con-
fian en sus intuiciones que cuando se dedican a analisis minuciosos.

8. OBSERVACIONES FINALES

En el lenguaje propio del presente enfoque, el agente racional de la
teoria econédmica se describiria como alguien dotado con un Unico siste-
ma cognitivo que tiene la capacidad ldgica de un Sistema 2 perfecto y los
reducidos costes de calculo del Sistema 1. Generalmente, las teorias de la
economia conductual han conservado la arquitectura basica del modelo
racional, ahadiendo supuestos relacionados con las limitaciones cogniti-
vas, planteados para dar cuenta de anomalias especificas. Por ejemplo, el
agente puede ser racional salvo a la hora de descontar hiperbdlicamente,
evaluar los resultados como cambios o en lo relacionado con la tenden-
cia a pasar rapidamente a las conclusiones.
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El modelo del agente que se ha presentado aqui tiene una arquitectu-
ra diferente, que es posible que sea mas dificil de traducir al lenguaje te6-
rico de la economia. Las ideas centrales del presente enfoque son la exis-
tencia de una estructura formada por dos sistemas, el importante cometi-
do del Sistema 1 y la extremada dependencia del contexto que esta
implicita en el concepto de accesibilidad. La caracteristica fundamental de
los agentes no es la de que razonan mal sino la de que actuan a menudo
intuitivamente. Y la conducta de estos agentes no esta guiada por lo que
son capaces de calcular, sino por lo que por casualidad ven en un momen-
to dado.

Estas proposiciones llevan a cuestiones heuristicas que pueden servir
de guia en los intentos de predecir o explicar la conducta en una posicion
determinada: “;Qué intentaria hacer un agente impulsivo?”, “;Cudl es el
curso de accion que parece mas normal en esta situacion?”. La respuesta
a estas cuestiones servird a menudo para identificar el juicio o el curso de
accion que atraerd a la mayor parte de la gente. Por ejemplo, es mas nor-
mal unirse a un grupo de desconocidos que corren en una direccién par-
ticular que elegir el destino contrario. Sin embargo, la perspectiva de los
dos sistemas indica que se deberian plantear también otras cuestiones:
“iEsta el juicio o curso de accidon que es atractivo intuitivamente en con-
flicto con una regla que el agente aprobaria?”. Si la respuesta a esta pre-
gunta es afirmativa, cabe plantearse: “;Qué probabilidades hay de que en
la situacion considerada la regla relevante nos venga a la mente con tiem-
po suficiente como para hagamos caso omiso de la intuicion?”. Por
supuesto, este modo de analisis abre también la posibilidad de que haya
diferencias entre individuos y entre grupos. Lo que es normal e intuitivo
en una determinada situacion no es lo mismo para todo el mundo: expe-
riencias culturales diferentes propician intuiciones diferentes acerca del
significado de las situaciones, y conductas nuevas se convierten en intui-
tivas a medida que se van adquiriendo las destrezas. Incluso si se tienen
en cuenta estas complejidades, la aproximacion a la comprension y pre-
diccion de la conducta que se ha esbozado en este trabajo se puede apli-
car de una forma sencilla y facil, y llevara probablemente a hipdtesis que
son en general verosimiles y a menudo sorprendentes. Los origenes de
esta aproximacién se encuentran en una tradicién importante en psicolo-
gia, que ha resaltado “la fuerza de la situacion” (Ross y Nisbett, 1991).

En este articulo se han abordado diversos temas: que la intuicion y el
razonamiento son vias alternativas a la hora de resolver problemas, que
la intuicion se asemeja a la percepcion, que a veces la gente se enfrenta a
una pregunta dificil sustituyéndola por una mas facil, que a menudo el
procesamiento de la informacion es superficial, que las categorias se
representan mediante prototipos. Todos estos rasgos del sistema cogniti-
vo estaban de alguna manera en nuestras mentes cuando Amos Tversky
Yy YO mismo comenzamos nuestra obra conjunta en 1969, y la mayoria de
ellos estuvieron en la mente de Herbert Simon mucho antes. Sin embar-
go, el papel de la emocidén en los juicios y en la toma de decisiones reci-
bid menos atencion en ese trabajo de la que habia recibido antes del
comienzo de la revolucion cognitiva en psicologia en los anos cincuenta
del pasado siglo. Los avances mas recientes le han devuelto un papel cen-
tral a la emociodn, que estd incorporada en la perspectiva de la intuicion
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que se ha presentado aqui. Las conclusiones acerca del papel del opti-
mismo en la asuncién de riesgos, los efectos de la emocion sobre el peso
de las decisiones, el papel del miedo en las predicciones del dafo, y el
papel de lo que agrada y desagrada en las predicciones factuales, todo
indica que la separacion tradicional entre las creencias y las preferencias
en los andlisis de la toma de decisiones es poco realista desde un punto
de vista psicoldgico.

El incorporar una psicologia del sentido comun del agente intuitivo en
los modelos econdmicos plantea desafios dificiles, especialmente para
los tedricos formales. Sin embargo, anima el ver que el reto de incorpo-
rar la primera oleada de conclusiones psicoldgicas dentro de la economia
parecia todavia mucho mas desalentador 20 afnos atras, y que se hizo
frente a dicho desafio con un éxito considerable.
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ABSTRACT

The work cited by the Nobel committee was done jointly with
Amos Tversky (1937-1996) during a long and unusually close colla-
boration. Together, we explored the psychology of intuitive beliefs
and choices and examined their bounded rationality. Our research
attempted to obtain a map of bounded rationality, by exploring the
systematic biases that separate the beliefs that people have and
the choices they make from the optimal beliefs and choices assu-
med in rational-agent models. My work with Tversky comprised
three separate programs of research, some aspects of which were
carried out with other collaborators. The first explored the heuris-
tics that people use and the biases to which they are prone in
various tasks of judgment under uncertainty, including predictions
and evaluations of evidence (Kahneman and Tversky, 1973;
Tversky and Kahneman, 1974; Kahneman et al., 1982). The second
was concerned with prospect theory, a model of choice under risk
(Kahneman and Tversky, 1979; Tversky and Kahneman, 1992) and
with loss aversion in riskless choice (Kahneman et al., 1990, 1991;
Tversky and Kahneman, 1991). The third line of research dealt with
framing effects and with their implications for rational-agent
models (Tversky and Kahneman, 1981, 1986). The present essay
revisits these three lines of research in light of recent advances in
the psychology of intuitive judgment and choice.

Key words: Nobel lecture, bounded rationality, behavioral econo-
mics, cognitive systems, accessibility, prospect theory, framing
effects, attribute substitution, prototype heuristics, intuitive thinking.
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