9.- LA TOMA DE DECISIONES

TOMA DE DECISIONES 
1. OBJETIVOS 

9.1. Introducción
 

A lo largo de este capítulo iremos revisando los distintos pasos de este proceso y analizando algunas variables que pueden influir en la forma en que se lleva a cabo. Comenzaremos por el planteamiento de la decisión y la generación de las posibles alternativas. El siguiente paso sería la evaluación tanto de la probabilidad (lo que constituiría los juicios probabilísticos) como de las consecuencias de cada una de dichas alternativas. Nos detendremos especialmente en el proceso de elección de una de ellas, ya que sobre este punto se han propuesto diferentes teorías que se han tratado como modelos normativos. Estas teorías proceden fundamentalmente del ámbito de la economía, más interesada en «qué» deciden las personas que en «cómo» deciden. Revisaremos en primer lugar las teorías normativas, que establecen lo que sería una decisión correcta, definiéndola como aquella que maximiza el valor o utilidad, y que proponen modelos matemáticos a los que estas decisiones deberían ajustarse. Entre estas teorías están la teoría de la utilidad esperada y la teoría de la utilidad subjetiva esperada. Sin embargo, como veremos más adelante, los resultados experimentales muestran que no siempre las elecciones de las personas se ajustan a estos modelos y en ocasiones se observan violaciones sistemáticas de algunos de los axiomas o principios básicos, como ya veíamos en el capítulo anterior. Esta evidencia ha dado lugar a la propuesta de nuevas teorías, más descriptivas, que introducen aspectos psicológicos, como el punto de referencia y la perspectiva de la persona (teoría de la perspectiva) o la aversión o apetencia por el riesgo (teoría portafolio). 

Veremos también otras teorías que no parten de un modelo matemático previo con el que contrastar las decisiones sino que tratan de describir cómo se lleva a cabo el proceso de decisión y cuáles son las reglas o estrategias que se utilizan. Entre estas teorías verenos la estrategia de eliminación por aspectos (EBA) sistematizada por Tversky y la teoría de los modelos mentales que asumen que la elección se basa en la comparación entre los modelos que la persona habrá formado de cada una de las alternativas disponibles. Finalmente, revisaremos algunas variables que, si bien son externas al proceso, frecuentemente determinan el resultado de la decisión, como la necesidad de justificar una elección o la necesidad de eliminar la disonancia cognitiva. 

9.2. Planteamiento general sobre la toma de decisiones 

2. NÚCLEOS TEMÁTICOS BÁSICOS 
Planteamiento general 

[image: image1]Considerando que la toma de decisiones es un proceso que contempla varias etapas, el alumno debe identificar cada una de las etapas y conocer cómo son determinantes para la elección final. La primera de ellas es el planteamiento de la decisión y el establecimiento de las metas de la persona, a corto o a largo plazo, lo que no siempre coincide con las metas asumidas por el experimentador, dando lugar a errores desde el punto de vista de éste, que no lo son si asumimos la perspectiva de ganancia a corto plazo. 

[image: image2]
El siguiente paso, la generación de alternativas, varía en función del conocimiento de la persona, de sus valores y de factores socioculturales. Ya en esta etapa hay una

· preselección de las alternativas, dado que generalmente no están todas las posibles y, cabe esperar, que esta preselección dependa de su facilidad de recuerdo, es decir, de la accesibilidad.

· El papel de los heurísticos se aprecia también en la evaluación de la probabilidad de ocurrencia de cada alternativa. En el texto pueden encontrarse ejemplos del efecto de algunos de ellos (representatividad, accesibilidad, principio de Pollyanna, sobreconfianza y sesgo de perspectiva).

· Por otra parte, no sólo ha de evaluarse si una opción tiene posibilidades de ocurrir, sino también qué consecuencias, en términos de ganancia o pérdida, tiene esta opción para el individuo.

Con respecto a estas dos últimas variables, posibilidad de ocurrencia y valor, pueden darse diferentes situaciones. En cuanto a la primera, es posible que exista riesgo o no en la alternativa, en cuanto a la segunda, que haya un solo aspecto a valorar o que se trate de una alternativa compleja con distintos atributos, cada uno de ellos con su importancia. Pueden darse así cuatro modelos de elección: modelo con riesgo y un atributo, modelo con riesgo y múltiple atributos, modelos sin riesgo y un atributo y modelo sin riesgo y múltiple atributos. 

1. El primer paso del proceso es plantear con precisión cuál es la decisión que hay que tomar. A pesar de que puede parecer obvio, es necesario ser muy cuidadoso en esta primera etapa, puesto que el planteamiento de la decisión determina las alternativas que se generan, lo que puede dar lugar a resultados completamente diferentes
.

El planteamiento de la decisión, por otra parte, está determinado por las metas de la persona
. En la mayor parte de los trabajos sobre elección que veremos más adelante se asume que la respuesta óptima es aquella que ofrece un mejor resultado a largo plazo, tras un número elevado de ensayos, a pesar de que las personas generalmente se plantean estas tareas a corto plazo, tratando de lograr el mejor resultado en el próximo ensayo. Esta insensibilidad a las metas reales de las personas ha dado lugar a la mayor parte de las críticas dirigidas hacia los modelos normativos en los que se basan.

2. Ante una decisión importante que se realiza de forma deliberada y consciente, el siguiente paso sería la generación de alternativas, tratando de no desechar a priori ninguna de ellas. Por supuesto, estas alternativas serán diferentes en función del 1) conocimiento y de los 2) valores de la persona, así como de los 3) factores socioculturales. La investigación en este campo ha mostrado que las personas no tienen un buen rendimiento en esta tarea, ya que no consideran todas las alternativas posibles
. Frecuentemente la consideración de unas alternativas sobre otras está determinada por la accesibilidad de la información; por ejemplo, al decidir entre varios productos las personas tienden a tener en cuenta sólo la información que se presenta y sólo en la forma en que se presenta, ignorando aquellos datos que han de inferirse, transformarse o incluso recuperarse de la memoria
.

3. Una vez que se ha generado un número suficiente de alternativas es preciso evaluarlas de diferentes formas. Por una parte, la probabilidad de ocurrencia de cada una de ellas en el caso de que se trate de una decisión con riesgo y, por otra, las consecuencias que pueden esperarse en el caso de que ocurran
. 

· En cuanto a la evaluación de la probabilidad, la toma de una decisión frecuentemente implica incertidumbre, puesto que se trata de pensar sobre la forma en que distintas posibilidades se darán en el futuro; por esta razón, el contenido del capítulo anterior sobre juicios probabilísticos es parte integral del proceso de toma de decisiones. Como señalábamos, las personas asignan probabilidades bastante cercanas a las correctas cuando deben estimar la proporción relativa de un suceso que perciben directamente, aunque sea de forma muy rápida o casi subliminal. Por ejemplo, cuando se presentan brevemente una serie de matrices con líneas verticales y horizontales o con secuencias de presentación rapidísima de dos tipos de luces (Robinson, 1964). Por el contrario, cuando las frecuencias relativas no se presentan y la persona ha de buscar ejemplos en su memoria, la precisión disminuye sustancialmente y estas estimaciones de probabilidad se ven afectadas, como veíamos, por el uso de heurísticos. A continuación veremos algunos ejemplos del efecto sobre la decisión que puede tener el uso de estos heurísticos en la asignación de probabilidades.

· En este caso
, un juicio basado en la representatividad da lugar a una decisión que, al menos, no cuenta con la suficiente información.

· Algo similar ocurre con el heurístico de accesibilidad
. 

Además de los mencionados, en la evaluación de la probabilidad de las alternativas pueden observarse otros sesgos, como

· la tendencia a asignar probabilidades más altas a las alternativas más deseables y, al contrario, baja probabilidad a lo menos deseable, lo que se conoce como el principio de Pollyanna, en honor a la protagonista de una novela de principios de siglo que siempre encontraba alguna razón para ser feliz. Este efecto se aprecia, por ejemplo, en los concursos o en juegos como la lotería en los que las personas sobreestiman las probabilidades de ganar un premio.

· También pueden darse otros sesgos que describíamos en el capítulo anterior, como el exceso de confianza en el juicio emitido (sin percibir que no ha sido correcto) o

· el sesgo de perspectiva consistente en la creencia, una vez conocido el resultado final, de que las cosas no podían suceder de distinta forma y que ya lo habíamos predicho.

Estos resultados no mejoran cuando se proporciona a las personas incentivos económicos, aunque sí parece observarse un aumento de la precisión cuando se informa sobre el sesgo que se trata de corregir y sobre los datos que deben tenerse en cuenta para eliminarlo. Por otra parte, la experiencia o un nivel más alto de conocimientos del tema sobre el que hay que emitir el juicio también mejora los resultados, aunque esta mejora no permite asegurar que se deba a una estrategia más correcta sino quizás a que la aplicación de la misma estrategia sobre una base mayor de información permite disminuir los sesgos. 

· Otro aspecto de las posibilidades o alternativas generadas son sus consecuencias, que pueden asignarse en términos de ganancias o pérdidas, como habitualmente se presentan en los juegos de azar y en los trabajos sobre elección, en los que se utilizan situaciones muy sencillas, de elección entre dos apuestas, como veremos más adelante.

· Modelos de riesgo con un solo atributo a los que dedicaremos el próximo apartado. Los modelos más estudiados han tratado aquellas situaciones en las que existe incertidumbre sobre el resultado, lo que implica una elección bajo riesgo y un solo atributo a evaluar en cada alternativa, generalmente la ganancia o pérdida económica tras la ocurrencia o no de un suceso. 

· Modelos de riesgo multiatributos, como los modelos multiplicativos o aditivos. Situaciones en las que la decisión se hace más compleja y cada alternativa muestra una serie de atributos que también se darán de forma probabilística
.
· No obstante, hay otras situaciones en las que la persona ha de realizar una elección sin riesgo, ya que, una vez seleccionada una de las alternativas, el resultado de ésta se dará con certeza (sin riesgo)
.

· Este tipo de situaciones, como la de elegir un puesto de trabajo, han sido estudiadas por los modelos de elección multiatributos sin riesgo, algunos de los cuales, como el de eliminación por aspectos, veremos posteriormente dada su cercanía a situaciones de la vida diaria
. 

9.3. Perspectiva normativa de la toma de decisiones 

Perspectiva normativa de la toma de decisiones 

[image: image3]El tipo de decisiones más estudiado son los juegos de azar, en los que hay un sólo atributo valorable, la ganancia o pérdida de dinero, que se dará o no con una cierta probabilidad, quedando de esta forma controladas distintas variables extrañas como las creencias o las metas. En este punto el alumno debe prestar atención a la evolución de los modelos normativos y a la incorporación de variables cada vez más subjetivas. Debe conocer también el ajuste entre las decisiones y las predicciones del modelo y las violaciones más importantes de los axiomas normativos. 
Teoría de la utilidad 

[image: image4]Los primeros modelos normativos son, de nuevo, estadísticos y conjugan en un modelo lineal la probabilidad y el valor de la alternativa, obteniéndose un valor esperado que, presumiblemente, debería ser el más alto en la decisión óptima. Ya en la primera revisión, el valor objetivo de la alternativa se sustituyó por la "utilidad esperada" para la persona, dado que la misma ganancia puede no tener el mismo valor para distintas personas. ¿Cuáles son los supuestos del principio de Bernouilli? 

[image: image5]Neumann y Morgenstern definen la función de la utilidad esperada como la suma de la utilidad de cada resultado multiplicada por su probabilidad. Es importante que se entiendan los axiomas propuestos, especialmente en relación con el orden en las preferencias (segundo y quinto axioma) y el principio de invarianza (axioma 3). 

Teoría de la utilidad subjetiva esperada 
[image: image6]Posteriormente, Savage sustituye la probabilidad objetiva por la probabilidad basada en las creencias u opiniones, asumiendo que no siempre se dispone de información objetiva. Únicamente se mantuvieron, como criterios para una decisión óptima, una serie de axiomas que establecían las relaciones entre las distintas probabilidades y entre las preferencias. ¿En qué consiste el principio denominado “aspecto cierto”? ¿Se adaptaban las elecciones de las personas a estas leyes? La evidencia empírica pronto demostró que no: 

· no se aprecia transitividad en las preferencias, estableciéndose una circularidad entre ellas. 

· se observa una preferencia por la opción que comparta dos alternativas a las que inicialmente se les ha asignado distinto valor. 

· preferencia por la alternativa de ganancia cierta aunque su valor sea menor, lo contrario en el caso de pérdida (aversión y preferencia por el riesgo). 

· se consideran los atributos compartidos por dos alternativas (aspecto cierto), en lugar de tener en cuenta únicamente aquello que puede establecer diferencias. 

· el resultado varía en función de que la tarea se presente en forma de juicio o de elección. 

Una vez que la persona dispone de toda la información necesaria, tanto sobre las probabilidades de cada resultado posible, como sobre las consecuencias (beneficio o coste) de este resultado, ha de elegir entre el conjunto de alternativas aquella que considera más adecuada. A pesar de que esta tarea puede parecer muy sencilla, en el fondo no está claro cuál es la alternativa más apropiada. En este sentido, existen una serie de modelos normativos que definen cuál es la elección óptima. Debido a que no siempre es posible tomar una decisión que sea la mejor en cualquier circunstancia, los teóricos en esta área consideran las alternativas como si fuesen juegos o apuestas y tratan de determinar cuál sería la mejor apuesta. Por este motivo, los estudios sobre elección suelen proponer tareas muy sencillas, con dos alternativas de las que se conoce su probabilidad de ocurrencia y la ganancia o pérdida a que darán lugar. A pesar de que el uso de este tipo de problemas tan sencillos puede llevar a dudar sobre la validez del método y sobre todo de la generalización de los resultados, este método puede verse como el procedimiento más sencillo para investigar un gran número de cuestiones teóricas, puesto que permite controlar variables como las creencias o valores individuales, extraordinariamente difíciles de estudiar simultáneamente en el ambiente natural. El uso del método se basa en la asunción de que

las personas saben cómo se comportarían en situaciones similares a las presentadas

y en la asunción de que no tendrían especiales razones para tratar de ocultar sus verdaderas preferencias.

De esta forma predecirían de forma razonablemente correcta sus propias elecciones (Kahneman y Tversky, 1979). 

9.3.1. Teoría de la utilidad 

Los primeros estudios en este campo se derivan de los trabajos de Jacques Bernouilli y son consecuencia del desarrollo de la teoría de la probabilidad en el siglo XVII. La definición de la probabilidad de un suceso como su frecuencia relativa en un número suficientemente grande de ensayos da como resultado que la probabilidad de obtener una «cara» tras el lanzamiento de una moneda sea de 1/2 o que la probabilidad de obtener un «2» tras el lanzamiento de un dado sea de 1/6. Estas probabilidades, por tanto, se definen a largo plazo, tras un número elevado de lanzamientos. 

Supongamos que asociamos una consecuencia, ganancia o pérdida, a cada resultado, de forma que, al lanzar una moneda, si saliese «cara» ganaríamos 100 € y si saliese «cruz» perderíamos 50 € ¿Cuánto podríamos ganar o perder con este juego? 

Supongamos también que se realizan 100 lanzamientos y sale 56 veces «cara», lo que nos supondría un beneficio de (56xl00)== 5600 € Pero también saldría 44 veces «cruz», lo que supondría una pérdida de (44x50) == 2.200 € En total, obtendríamos una ganancia de 3.400 € en estos 100 lanzamientos que constituiría el valor (la valía) de este juego. 

En general, la decisión se toma a priori y existe una ganancia o una pérdida, un valor, esperado sin especificar el número de lanzamientos. En esta situación hemos de emplear la probabilidad o la frecuencia relativa de cada resultado, que en el caso del lanzamiento de la moneda es de 1/2. Para hallar ahora cuál será el valor esperado (VE), el procedimiento será el mismo: 

VE = [V (cara) x P (cara)] + [V (cruz) x P (cruz)]

VE = [100x 1/2]+[(-50) x 1/2] =25 € 

Como consecuencia, este juego tendría un valor esperado de 25 € de ganancia (en cada lanzamiento). Según la teoría del valor esperado, cuando la persona ha de tomar una decisión debería asignar el valor esperado a cada alternativa y, una vez asignado, la elección correcta sería aquella cuyo valor esperado fuese más alto. 

Ahora bien, frecuentemente las alternativas no tienen un valor objetivo, puesto que el valor de una opción es diferente para distintos sujetos e incluso para el mismo sujeto en distintas situaciones
. En este sentido, la teoría del valor esperado no parece describir correctamente la conducta de las personas
. 

Daniel Bernouilli, sobrino de Jacques Bernouilli, dio un paso hacia adelante, sustituyendo la noción de valor esperado por la de utilidad esperada, que incorpora las metas, expectativas y preferencias de las personas. Se trata de un concepto mucho más cercano a nuestra forma de pensar y, por tanto, la teoría de la utilidad esperada podría ser un buen modelo para elegir de la siguiente forma.

· Ante varias alternativas, la persona evalúa la probabilidad de que ocurra cada una de ellas

· y les asigna una puntuación en función de su utilidad en una situación concreta.

· La alternativa que maximice la utilidad esperada sería la elección más acertada.

Esta sustitución del valor esperado por la utilidad esperada puede explicar el comportamiento de las personas en juegos de azar o decisiones sobre seguros de viviendas que no se explican adecuadamente desde la primera teoría. Esto no significa que las personas traten de maximizar alguna función de utilidad, únicamente que sus elecciones son consistentes con esta maximización de la utilidad. Los autores de estas teorías asumen (supuestos del principio de Bernouili) que

· las personas están informadas de todas las alternativas existentes
· y de sus posibles consecuencias,

· son sensibles a las diferencias que existen entre ellas.

· las personas son racionales al ordenar estas alternativas y al elegir aquella que maximice lo que denominan utilidad esperada. 

Sin embargo, el principio de Bernouilli no es capaz de proporcionar una justificación normativa de lo que constituye «maximizar la utilidad en una elección única» tan bien como puede hacerlo con respecto a una larga serie de decisiones. Esta justificación para las decisiones aisladas la proporcionan Neumann y Morgenstern (1947) al formular la moderna teoría de la utilidad. Estos matemáticos afirmaban que si las preferencias de un individuo satisfacen ciertos axiomas básicos de la conducta racional podría decirse que su elección maximiza la utilidad esperada. Veamos brevemente los axiomas propuestos: 

1. (x, p, y) constituyen la alternativa A. Siendo A un conjunto de resultados posibles (ganar x € y perder y €). Cada resultado se dará con cierta probabilidad, asignamos al resultado x la probabilidad p y, como consecuencia, el resultado y se dará con probabilidad 1-p. Este axioma permite asumir igualmente que (y, 1-p, x) = (x, p, y).

2. Dentro de A puede establecerse un orden a partir de las preferencias de la personas (que representaremos como >) o de la indiferencia (=) de forma que para los posibles resultados x, y o z la relación de orden ha de satisfacer las leyes de la lógica: 

a) Reflexividad. xx. 
b) Conectividad. Bien x y, o bien y x, o ambos. 

c) Transitividad. Si x y e y z, esto implica que x z. 

3. [(x, p, y), q, y)] = (x, pq, y). Esto significa que un juego en el que x se obtendría con probabilidad pq y el resultado y se obtendría con probabilidad (1-pq) sería equivalente, en cuanto a preferencias, a otro juego más complejo en el que la probabilidad de jugar (x, p, y) se daría con una probabilidad q y la posibilidad y se daría con probabilidad (l-q). Lo que el axioma 3 afirmaría es que las preferencias dependen sólo del resultado final y de su probabilidad asociada y no del proceso a través del cual se obtiene este resultado.

4. Si x e y son dos resultados que nos resultan indiferentes (x = y), entonces (x, p, z) = (y, p, z), lo que viene a decir que si los resultados x e y son indiferentes podría sustituirse uno por el otro en cualquier juego y, finalmente, en cualquier tarea de elección.
5. Si x > y, entonces x > (x, p, y) > y. Es decir, si el resultado x se prefiere al resultado y, entonces x será preferido a cualquier apuesta o juego en los que x e y se den con cierta probabilidad, y esta apuesta será preferida al resultado y.
6. Si x > y > z, entonces existe una probabilidad p de forma que y = (x, p, z). Si la preferencia por el resultado y es intermedia a las preferencias por x o z, entonces ha de existir una probabilidad (p) de forma que el juego (x, p, z) resulte igual de atractivo que y. Así, se excluye la posibilidad de que una alternativa sea infinitamente mejor que otra. Además, con este axioma se relacionan los posibles resultados (sus ganancias y pérdidas) con sus probabilidades y se aprecia la forma en la que unos compensan a otros. 

A partir de estos axiomas Neumann y Morgenstern consideran que cuando todos ellos se satisfacen existe una función de utilidad que se define como: 

1. x será preferida a y sólo si la utilidad de x es mayor o igual a la utilidad de y: 

U(x) U(y) 

2. La utilidad de un juego o apuesta [U(x, p, y)] es igual a la utilidad de cada resultado ponderada por su probabilidad. La expresión matemática de este principio sería

U(x1p1, ..., xnpn) =p1u(x1) +p2u(x2) + ...+pnu(xn) 

A partir de este teorema se propone
· un orden de preferencias que queda totalmente establecido, excepto en su punto de origen, el paso de la indiferencia a la preferencia,

· y la unidad de medida, o el paso de una utilidad a otra utilidad mayor, que son arbitrarios ya que dependen de la persona que toma la decisión. 

En todos los casos se acepta que el orden de preferencia entre las alternativas descritas no depende de su presentación, de forma que cuando se presentan dos versiones diferentes del mismo problema, y estas versiones se reconocen como equivalentes cuando se presentan juntas, deben dar lugar a las mismas preferencias cuando se muestran por separado (Kahneman y Tversky, 1978; 1979). 

La principal aportación de esta moderna teoría de la utilidad es que puede aplicarse a situaciones de una sola elección, a diferencia del principio establecido por Bernouilli. Por otra parte, su mayor limitación es el tratamiento que se da a las probabilidades, ya que se asume que existen unas probabilidades objetivas para cualquier suceso. Sin embargo, estas probabilidades de sucesos únicos no siempre son conocidas. 

9.3.2. Teoría de la utilidad subjetiva esperada 

Savage en 1954 generalizó la teoría de la utilidad para permitir la inclusión de probabilidades subjetivas basadas en las creencias propias u opiniones sobre la probabilidad de los sucesos. La nueva axiomatización de Savage incluye un principio clave denominado «aspecto cierto» (sure-thing) que es crucial para toda la teoría de utilidad esperada. Este principio afirma que si dos alternativas comparten un resultado concreto, la preferencia que se establecerá entre las dos alternativas será independiente del valor de este resultado común, es decir, las personas descartarían el resultado seguro, ya que se dará en ambos casos, y basarían la elección en los posibles resultados diferentes entre las alternativas
. Edwards (1954) denomina a este nuevo modelo, modelo de la utilidad subjetiva esperada
. Este enfoque, más dirigido desde la psicología, estudia cómo se toman las decisiones en lugar de cómo deberían tomarse. 

Como hemos visto en el anterior capítulo, no siempre disponemos de toda la información necesaria y, además, estamos influidos por la continua presencia de distractores. En las tareas de juicios probabilísticos las personas no asignaban las probabilidades subjetivas tal y como establecen las leyes estadísticas ni la frecuencia real de los sucesos, sino por medio de una especie de atajos cognitivos que en ocasiones conducen a errores. Del mismo modo, tampoco parece que las personas asignen la utilidad de las alternativas siguiendo las leyes lógicas prescritas por las teorías estadísticas mencionadas a pesar de que, como hemos visto, estas teorías consideran cada vez más los aspectos psicológicos: ya no se asigna un valor objetivo a la alternativa. No obstante, una vez asignadas las utilidades subjetivas, éstas han de seguir una serie de leyes lógicas y matemáticas. 

Pronto la evidencia empírica comenzó a mostrar que, al igual que ocurría con los juicios, los principios básicos establecidos por los teóricos se violan repetidamente cuando realizamos elecciones.

· Por ejemplo, el segundo axioma contemplaba la presencia de ciertas leyes lógicas como la transitividad, que enuncia que si una persona prefiere el resultado A sobre el resultado B, y éste sobre el resultado C, entonces, lógicamente, preferirá el resultado A sobre el resultado C. En términos formales: si A > B y B > C, entonces A > C. Esta afirmación, aparentemente obvia, no siempre se cumple en el campo de las preferencias
. La circularidad descrita (A> B > C > A > B...,) es muy frecuente. No se aprecia transitividad en las preferencias, estableciéndose una circularidad entre ellas.
· Otro de los axiomas que describíamos y que tampoco parece cumplirse es el axioma 5, que establecía que un juego que incluya dos resultados posibles no puede ser mejor o peor que ambos, sino que siempre tendrá un orden intermedio en cuanto a las preferencias. Las personas, por el contrario, muestran una preferencia por el juego en el que se mezclan los dos resultados posibles sobre cada uno de ellos por separado
. Se observa una preferencia por la opción que comparta dos alternativas a las que inicialmente se les ha asignado distinto valor.
· Por otra parte, pueden observarse violaciones tanto del principio general propuesto por Neumann y Morgenstern, que afirmaba que la utilidad global de una alternativa estará determinada por la utilidad de sus componentes, (La utilidad de un juego o apuesta [U(x, p, y)] es igual a la utilidad de cada resultado ponderada por su probabilidad) como del principio sure-thing («aspecto cierto») descrito por Savage. Se consideran los atributos compartidos por dos alternativas (aspecto cierto), en lugar de tener en cuenta únicamente aquello que puede establecer diferencias
.

Como podemos ver, la elección de los sujetos es la opuesta, dependiendo de cómo se presente el problema, lo que contradice el principio descrito por la teoría de la utilidad. En el primer caso, las personas prefieren la alternativa 1, dado que en la 2 existe una probabilidad, aunque sea pequeña, de quedarse sin nada. Esta probabilidad no se encuentra en la certeza de la primera alternativa. En el segundo caso, sin embargo, la pequeña diferencia existente entre las probabilidades de ganar en las dos alternativas queda suficientemente compensada por la gran diferencia entre las cantidades a ganar. Este resultado indica, como ya veíamos en apartados anteriores, que cuando los resultados son inciertos ha de considerarse la relación entre la probabilidad y la ganancia de un resultado y no sólo el valor absoluto de su producto.

· Preferencia por la alternativa de ganancia cierta aunque su valor sea menor, lo contrario en el caso de pérdida (aversión y preferencia por el riesgo). Las respuestas de los sujetos muestran una preferencia por la alternativa cierta. La preferencia por el riesgo se aprecia sólo cuando las ganancias no son considerables para el sujeto. Sin embargo, a medida que la ganancia aumenta, la tendencia general es preferir la posibilidad más cierta, lo que algunos autores denominan «aversión al riesgo»
. 

De esta forma, la aversión al riesgo observada cuando se trataba de ganancias estaría acompañada por una preferencia por el riesgo cuando se trata de pérdidas, y viceversa. Además, los sujetos parecen asignar un valor mayor a las pérdidas, es decir, que con cantidades iguales se considera mayor el sufrimiento producido por una pérdida que el agrado derivado de una ganancia. Sin embargo, también se puede cambiar esta percepción del riesgo si se cambia el contexto de la tarea. Cuando las probabilidades se mantienen constantes pero se introducen los resultados positivos del juego, la aversión al riesgo disminuye (Weber, Anderson y Birnbaum, 1992). Estos datos son incompatibles con los principios básicos de la teoría de la utilidad esperada que establecen valores absolutos para la utilidad y con la creencia sobre la deseabilidad de la certeza, ya que dicha certeza produce tanta aversión en el caso de las pérdidas como apetencia en el caso de las ganancias. 
Además, también se han encontrado diferencias culturales en la percepción del riesgo. Por ejemplo, Bontempo, Bottom y Weber (1997) encontraron que los estudiantes de países occidentales daban mayor peso a las probabilidades de las pérdidas y la percepción del riesgo disminuía a medida que mejoraban los resultados en el juego, mientras que los estudiantes orientales concedían mayor peso a la magnitud de las pérdidas y la influencia de los resultados positivos era mucho menor en su percepción del riesgo. 

· Por último, en cuanto a las discrepancias entre la teoría normativa y los resultados observados, recordemos que todas las teorías formales asumían el principio de invarianza, que establece que la relación entre preferencias no debe depender de la descripción de las opciones o del procedimiento utilizado, por ejemplo, del modo de respuesta que se pide. De nuevo la evidencia empírica parece contradecir este principio, ya que la preferencia que muestran los sujetos varía en función de la presentación del problema. El resultado varía en función de que la tarea se presente en forma de juicio o de elección
. Como puede verse, se obtuvieron respuestas diferentes según el tipo de respuesta pedida. Los autores concluyen considerando que

· la elección es una tarea de razonamiento más cualitativa en la que se selecciona la alternativa con el valor más alto en el atributo más importante,

· mientras que en la tarea de juicios se evalúan y ponderan todos los atributos presentados. 

Como hemos visto, las elecciones de los sujetos no cumplen los axiomas y principios que describíamos en el apartado anterior y que se establecieron para considerar si la elección es o no racional. Las personas no atienden únicamente a la utilidad de los componentes de cada alternativa para decidir sobre la utilidad global, sino que prefieren una alternativa cierta cuando se les ofrece una ganancia y prefieren arriesgarse ante pérdidas de la misma magnitud. Las preferencias, además, no siguen leyes lógicas como la transitividad o sustitución y en ocasiones estas preferencias dependen de algunas variables del contexto como el tipo de respuesta que se pide. 

Como consecuencia, algunos teóricos han interpretado estas violaciones como muestra de que la teoría de la utilidad no es ni normativa ni descriptivamente válida, mientras que otros autores (Coombs, Dawes y Tversky, 1970) la consideran una guía adecuada o un buen criterio para el hombre racional, pero no un modelo preciso para las elecciones que se realizan sin reflexión. Si examinamos la tendencia a lo largo de los últimos 30 años, encontramos una creciente sensibilidad de las teorías de decisión hacia las consideraciones psicológicas, ajustando sucesivamente las teorías iniciales al introducir una mayor subjetividad con el fin de incorporar la conducta observada. La teoría de la utilidad juega un papel esencial como teoría prescriptiva de cómo debería ser una decisión correcta, asesorando, por ejemplo, en ciertas situaciones cómo podría realizarse una correcta planificación familiar o el planteamiento de algunas estrategias políticas. No obstante, esta teoría no ha demostrado ser una buena descripción de cómo eligen las personas en su vida diaria. A la vista de esta evidencia empírica, algunos teóricos han propuesto nuevos axiomas que traten de ser consistentes con las conductas observadas (Camerer, 1993), mientras que en otros casos se han desarrollado teorías alternativas con un carácter más descriptivo que comentaremos en el próximo apartado. 

9.4. Perspectiva descriptiva en la toma de decisiones 

Perspectiva descriptiva en la toma de decisiones 

[image: image7]En este apartado el alumno debe conocer las teorías matemáticas más descriptivas, así como los resultados obtenidos con otros enfoques, como el Procesamiento de la Información o la Teoría de los Modelos Mentales. Debe conocer también las estrategias que se utilizan al tomar decisiones complejas según cada uno de estos enfoques. 

Teoría de la Perspectiva y Teoría Portafolio 
[image: image8]A pesar de que los modelos lineales son buenos predictores del resultado de la decisión, la evidencia indica que las personas no tratan de maximizar el valor o utilidad de las alternativas, al menos no se aplican las reglas indispensables para conseguir una decisión óptima, sino que parecen seguirse otras estrategias. Ante esta situación algunos teóricos han ido incluyendo variables más subjetivas, como el marco de referencia de la persona en la Teoría de la Perspectiva, o el riesgo percibido en la Teoría Portafolio, siempre representadas mediante funciones matemáticas lineales. El alumno debe prestar atención a los supuestos de estas teorías, conocer sus componentes y los resultados y limitaciones que presentan. 

Reglas y estrategias en situaciones multiatributos y sin riesgo 

[image: image9]Otra línea de investigación ha descartado cualquier descripción matemática para tratar de identificar las estrategias empleadas. A partir de otro tipo de metodología, como los protocolos verbales, movimientos oculares o la monitorización de la información, se describieron una serie de estrategias conjuntivas, disyuntivas, lexicográficas o de eliminación por aspectos, estrategias congruentes con el procesamiento de la información y que intentan maximizar el beneficio con el mínimo gasto cognitivo. El alumno debe estudiar estas reglas y estrategias y analizar con detalle el modelo de eliminación por aspectos. 
Teoría de Modelos Mentales 

[image: image10]Por último, un nuevo enfoque global parte de la Teoría de Modelos Mentales que no contempla aspectos como el riesgo o los atributos, sino que postula la formación de distintos modelos en función de las alternativas generadas a partir de la información disponible y, frecuentemente, dirigidas por ésta. Según esta teoría, la elección se realizará entre estos modelos, que parecerán más o menos atractivos y plausibles en función de su exhaustividad o de la presencia de aspectos más relevantes para la persona. 

Las teorías formales descritas anteriormente parten o utilizan modelos lineales, extremadamente potentes y muy elegantes por su simplicidad. A pesar de que las personas creen que utilizan las señales de forma más compleja, en general los modelos lineales son buenos predictores de los juicios humanos, ya que la mayor parte de la variabilidad observada en tareas de diagnóstico puede ser predicha por una combinación lineal de signos (Slovic, 1969). Estos modelos podrían, por tanto, servir para definir qué deciden las personas, lo que permite considerarlos modelos prescriptivos adecuados, pero no parecen adecuados para describir cómo deciden las personas, lo que se acercaría más al objeto de la psicología. 

Como ya ocurría en las tareas de juicios de probabilidad, y en muchas tareas de razonamiento deductivo, la evidencia empírica ha puesto en cuestión la precisión de los modelos normativos. Aun en los casos en que las respuestas de los sujetos parecen ajustarse a estos modelos, esto no significa que las personas traten de maximizar el valor o la utilidad de las alternativas, es decir, los modelos no necesariamente reflejan la estrategia empleada por los sujetos. Algunos teóricos han intentado acercar las teorías formales a la estrategia real de las personas mediante teorías que contemplen aspectos subjetivos o propios de la persona (aspectos más psicológicos), mientras que otros han descartado cualquier teoría matemática y han tratado de describir directamente el comportamiento humano en esta tarea. Veamos a continuación algunos de los aspectos principales que caracterizan a estas propuestas. 

9.4.1. La teoría de la perspectiva 

La teoría de la perspectiva fue propuesta por Kahneman y Tversky (1979) y considera aspectos como el marco o perspectiva de la persona y las manipulaciones contextuales. La teoría parte también de una función matemática, ya que la combinación de ciertos parámetros puede predecir la elección de la persona. La diferencia es que esta nueva función contempla otras variables relacionadas con la perspectiva de las personas y el contexto en que se desarrolla la tarea. En el proceso de elección se distinguen dos fases:
1. La revisión preliminar de las alternativas ofrecidas, lo que daría lugar a una representación más sencilla de estas alternativas. Se aplicarían varias operaciones que transforman los resultados y las probabilidades asociadas. Algunas de estas operaciones son:

· la codificación, en términos de ganancias y pérdidas, que estaría influida por la formulación del problema y por las expectativas de la persona;

· la combinación de las probabilidades asociadas a resultados idénticos;

· la segregación de los aspectos ciertos y los que mantienen el riesgo;

· la cancelación de los componentes compartidos por todas las alternativas;

· o la simplificación, redondeando o eliminando las alternativas muy poco probables.

2. La evaluación, que daría lugar a la elección de la alternativa con un valor más alto. La evaluación de las alternativas, de nuevo estaría en función de la probabilidad en el valor final y del valor subjetivo del resultado. 

Un rasgo esencial de esta teoría es que las estimaciones del valor de una alternativa son cambios en riqueza o en bienestar, en lugar de estados finales (de la misma forma que los procesos sensoriales evalúan los cambios o diferencias en lugar de las magnitudes absolutas). Desde este punto de vista, el valor podría ser tratado como una función de dos aspectos: una posición inicial que sirve como punto de referencia y la magnitud del cambio (positivo o negativo) desde aquel punto de referencia. La teoría se basa en una ecuación básica que describe la forma en la que probabilidad y valor se combinan para determinar el valor global de las alternativas. 

Los autores señalan que esta teoría también puede aplicarse a elecciones que implican otros atributos, como calidad de vida, etc., y no sólo a cantidades de dinero. Lo único que precisa es que los resultados esperados sean codificados como ganancias o pérdidas en relación a un punto neutral de referencia y que las pérdidas sean percibidas como más graves que las ganancias del mismo tamaño. Con las dos funciones que incorpora esta teoría se puede asumir que en ocasiones el punto de referencia sobre ganancias o pérdidas dependa de las expectativas de la persona. Por ejemplo, cuando se gana menos de lo esperado la ganancia puede percibirse como una pérdida. Además, se puede describir el efecto de algunas variables que también afectan a las elecciones, como las normas sociales, la prudencia o la importancia de la seguridad. 

9.4.2. La teoría portafolio 

La observación de las violaciones sistemáticas de algunos de los axiomas propuestos por la teoría de la utilidad subjetiva esperada condujo a Coombs (1969; 1975) a desarrollar una teoría alternativa llamada teoría portafolio que incluye el riesgo percibido de cada alternativa como un determinante de la elección de las personas. Según esta teoría, las preferencias entre alternativas son función de dos variables: el valor esperado y el riesgo percibido, de forma que cuando dos alternativas presentan el mismo valor esperado, la elección será función únicamente del riesgo. Toda la validación de la teoría, sin embargo, queda pendiente de la definición de riesgo admitida y, por ello, se realizan algunas asunciones sobre la definición subjetiva de riesgo con e1 fin de contrastar dicha teoría
. 

En una línea similar a la de la teoría portafolio, Yates (1990) señala que la situación típica de decisión implica dos consideraciones: 1) la promesa de una ganancia potencial de cierta cantidad, lo que constituye el valor esperado, y 2) el riesgo que, inicialmente, se define con su connotación de la vida diaria, es decir, la posibilidad de sufrir una pérdida. Veamos un ejemplo en el que el riesgo es, al menos, tan importante como el valor esperado: 

Supón que eres un responsable de la salud pública de tu zona. En los últimos años, en esta área se han producido alrededor de 100 muertes por una enfermedad infecciosa a la que podemos llamar «Desgracia». Tú recibes dos propuestas de programas para reducir la incidencia de la «Desgracia». Una es de López y la otra es de Rodríguez y ambas incluyen la vacunación de la población, actividades educativas y saneamiento de los lugares de mayor riesgo. Los dos programas tienen aproximadamente el mismo coste pero, según los expertos, su eficacia es diferente, de forma que el número de vidas salvadas y la probabilidad de salvarlas sería: 

López: (10%, 0; 10%, 200; 20%, 400; 50%, 500; 10%,600).

Rodríguez: (20%, 100; 10%, 200; 60%, 400; 10%, 500). 

Esto significa que hay un 10% de probabilidad de que el programa de López no salve ninguna vida; un 10% de que salve 200; un 20% de que salve 400; etc. 

¿Cómo podrías elegir entre los dos programas de la manera más correcta? 

Si se hace a partir del valor esperado (VE), el programa de López parece más adecuado, ya que: 

VE(López) = (10x0) + (10x200) + (20x400) + (50x500) + (10x600) =41.000. 

VE (Rodríguez) =(20x100) + (10x200)+(60x400) + (10x500) = = 33.000. 
Sin embargo, este programa tiene una probabilidad mayor de no salvar ninguna vida (10%) y una probabilidad menor de ir salvando vidas hasta 400 (40% vs. 90%), lo que daría lugar a que ésta fuera la alternativa con un riesgo mayor. Es posible que el significado marginal de salvar algunas vidas más disminuya a medida que el número de vidas realmente salvadas aumente. Estos dos aspectos de la elección (el riesgo y el valor esperado) darían lugar a una monotonicidad en las preferencias de las personas, de forma que, en principio, puede asumirse que las personas elegirán aquellas alternativas que tengan un valor esperado mayor y un riesgo menor. Ahora bien, aunque parece obvio que se preferirá una ganancia mayor sobre otra menor, no siempre puede afirmarse que se prefiera tan claramente la alternativa con menor riesgo. 
De acuerdo con la teoría portafolio, cualquier persona tiene un «nivel óptimo de tensión entre la presión (de riesgo) que puede soportar y la ganancia que desea obtener», es decir, «de codicia y de miedo» (Coombs y Huang, 1970). Cada persona tiene un nivel de riesgo máximo que puede soportar. A pesar de que, en general, parece que en una minoría fidedigna de circunstancias algunas personas prefieren tener un nivel de riesgo intermedio, también es posible que esto no ocurra para la mayoría de la gente o en circunstancias en las que las consecuencias son muy importantes, en lugar de tratarse de juegos monetarios en el tiempo libre. En este sentido existiría un umbral de aceptación de la alternativa en ambas dimensiones, de forma que las personas no elegirán una alternativa cuya ganancia fuese en todos los casos menor que este umbral, ni la alternativa cuyo riesgo sobrepasase el umbral de este aspecto. Para ser aceptable, una alternativa debería sobrepasar los dos umbrales. Ahora bien, cuando la persona se enfrenta a alternativas en las que ambos umbrales han sido superados, a situaciones intermedias en las que un aumento de la ganancia va acompañado de un riesgo mayor, parece que se utilizan una serie de reglas o estrategias que no se ajustan a los modelos normativos vistos hasta este momento. Estas reglas y estrategias han sido estudiadas desde el enfoque del procesamiento de la información que veremos en el próximo apartado. 

9.4.3. Reglas y estrategias en situaciones multiatributos y sin riesgo 

Las teorías y modelos vistos hasta este momento parten de una función matemática que va incluyendo aspectos cada vez más subjetivos, pero que en todos los casos sostienen que las decisiones de las personas se adaptarán a aquellas fórmulas. Las situaciones en las que tomamos decisiones en nuestra vida diaria tienen varias alternativas, con un gran número de aspectos o atributos a valorar en cada una de ellas, y además son alternativas sin riesgo en el sentido de que los atributos se dan asociados automáticamente a la alternativa elegida, y no de forma probabilística. En estas situaciones, como decimos similares a las de la vida diaria, la capacidad de la memoria operativa difícilmente puede abarcar todas las alternativas posibles con sus consecuencias. 

A la vista de estas circunstancias, Simon (1983) introdujo el concepto de «racionalidad restringida» afirmando que estas limitaciones cognitivas inducen a las personas a construir modelos simplificados de los problemas y a conducirse de forma racional con respecto a estos modelos simplificados que se construyen a través de procesos de percepción, razonamiento y aprendizaje. Al simplificar la tarea de elección, se sustituiría el principio de maximización, que venimos utilizando, por el de satisfacción y clasificaríamos las alternativas como satisfactorias o no con respecto a cada uno de los atributos más relevantes y seleccionando aquellas alternativas que satisfacen su nivel de aspiraciones en estos atributos. Recordemos, por ejemplo, la elección de un trabajo y la consideración de los atributos como más o menos importantes según la situación de cada persona. La teoría de Simon contempla, por tanto, el hecho de que lo que cada persona considere satisfactorio pueda cambiar con el tiempo y la experiencia a medida que el nivel de aspiración aumente o no. 

Con este procedimiento se obvian los problemas de
1. evaluar la utilidad global de cada resultado
2. o de comparar diferentes atributos
3. y no es necesaria una exploración detallada de cada alternativa.

Partiendo de este punto de vista, la metodología trataría de «recoger» el proceso para luego describirlo. Por ello, algunos de los métodos que utilizan tratan de observar directamente la estrategia empleada mediante el análisis de los protocolos verbales, el análisis de los movimientos oculares o la monitorización de la información. En otros casos se infiere dicha estrategia a partir de estudios en los que se presentan pares de alternativas (x, y) de forma que si el sujeto está usando una regla determinada elegirá x y si usa otra regla llegará a la respuesta y. Con estas técnicas tratan de cubrirse dos objetivos fundamentalmente:

1. en primer lugar, descubrir qué operaciones y reglas elementales emplean los sujetos. Se han descrito algunas reglas básicas que las personas utilizarían para simplificar las alternativas y elegir entre varias de ellas.

· La regla conjuntiva, que eliminaría cualquier alternativa que no sobrepase un valor criterio en alguna de las dimensiones, y ésta sería la regla básica para lograr cierta «satisfacción»
. 

· Por el contrario, la regla disyuntiva seleccionaría cualquier alternativa que sobrepase un criterio al menos en una dimensión
.

· La regla lexicográfica que conduciría a la elección de la alternativa superior en la dimensión más importante. Si dos alternativas tienen el mismo valor en el atributo más importante, se consideraría la siguiente dimensión en importancia, de la misma forma en la que están ordenadas las palabras en un diccionario
.

· El modelo de eliminación por aspectos es una versión probabilística de esta regla. Este modelo fue propuesto por Tversky (1972) y contempla cada alternativa como un conjunto de atributos que pueden medirse, describiendo la elección como un proceso de eliminación sucesiva de las alternativas en función de sus valores en dichos atributos. En cada estado del proceso se selecciona un aspecto de las alternativas y se elimina cualquiera de ellas cuando no incluya el atributo elegido y se va repitiendo el proceso hasta que queda una sola alternativa
.

Este modelo tiene una representación formal mediante una fórmula que expresa la probabilidad de elegir la opción x desde el conjunto de A como una suma ponderada de las probabilidades de elegir x desde los propios subconjuntos de A. Esta formulación permite plantear varias predicciones sobre cómo serán las elecciones de las personas, ya que el abanico de posibilidades de elección va quedando restringido según el modelo y, además, estas predicciones pueden contrastarse de forma objetiva. El modelo resulta atractivo para explicar la toma de decisiones, debido a que puede aplicarse fácilmente y es fácil de justificar ante los demás. No hay garantía, sin embargo, de que pueda conducir a decisiones coincidentes con las del modelo normativo. En otras palabras, no puede asegurarse que las alternativas que se mantienen después de varias eliminaciones sean superiores a las que se han ido eliminando a lo largo del proceso. 

Por otra parte, las reglas básicas utilizadas pueden clasificarse como reglas compensatorias cuando una puntuación alta en una dimensión puede equilibrar la baja puntuación en otra dimensión y reglas no compensatorias que no permiten intercambios entre distintas dimensiones. Las reglas lexicográficas, por ejemplo, no son compensatorias porque la fuerza de una dimensión no puede compensar la debilidad de otras. Las reglas compensatorias parecen más razonables, ya que hay muchas situaciones en las que un aspecto de la decisión sí podría compensar otros, como veíamos en el caso de las ofertas de trabajo, o en situaciones de juegos de azar o inversiones sencillas en las que un mayor riesgo podría compensarse con una ganancia potencial mayor. 

Las más simples de las reglas compensatorias serían las reglas de decisión aditivas. Por ejemplo, consideremos un caso concreto en el que la elección se realizaría según la siguiente ecuación: 

W=EV-kR, 

donde W sería la «valía» total de la alternativa, que tiene una ganancia potencial de EV y un riesgo potencial R. La constante «k» es la importancia que el riesgo tiene para la persona que toma la decisión. Para una persona que muestra una tremenda aversión al riesgo, esta constante tendrá un valor alto, mientras que para otra persona que muestre cierta preferencia por el riesgo este valor será bajo. No obstante, existen varias ecuaciones en las que la valía total de la alternativa (W) sería igual para la persona, ya que el valor del EV podría compensar el mayor riesgo, como por ejemplo: 
Wl=20-2(5) = 10

W2 =40-2(15)= 10 

Todas estas ecuaciones pueden representarse gráficamente en una sola línea que mantendría invariable la «valía» total de la alternativa. Como puede suponerse, el incremento de la ganancia potencial tiene que ser mayor para una persona que tiene más aversión al riesgo que para una persona que muestra una mayor preferencia por el riesgo.

Si utilizásemos otro criterio de clasificación, pueden dividirse las reglas 1) en intraalternativas, que serían aquellas que considerarían todos los atributos de cada alternativa antes de pasar a analizar la siguiente alternativa. Ejemplos de éstas serían las reglas conjuntivas y todas las reglas compensatorias. 2) Las reglas dimensionales, sin embargo, comparan el valor de todas las alternativas en cada una de las dimensiones. Ejemplos de este segundo tipo de reglas serían las lexicográficas y disyuntivas
. 
2. y, en segundo lugar, qué rasgos de la tarea y del contexto determinan la selección y uso de estas reglas. En general, en una tarea de decisión las personas no usan una sola regla sino que alternan entre unas y otras. Ahora bien, sabiendo que podemos disponer de diferentes estrategias, ¿cómo elegir entre unas y otras?, ¿están estas estrategias organizadas de alguna forma?, ¿existen metaestrategias que determinarían cuál es la estrategia más adecuada en cada caso?

La respuesta a estas preguntas no está clara. Algunas de las posibles respuestas sugieren que el uso de una u otra estrategia dependerá:

1) del análisis de la relación entre el coste de optimizar y el beneficio de simplificar el proceso, lo que podría dar lugar a una conducta subóptima en ciertas circunstancias;

2) de procesos perceptuales cuando la selección se hace de forma no deliberada, y

3) de la existencia de sistemas de producción mediante reglas «si..., entonces» (Payne, 1982).

Lo cierto es que la respuesta del sujeto generalmente depende de la representación de la tarea y ésta está influida por el contexto (Einhorn y Hogarth, 1981), de forma que algunas variables como la dificultad de la tarea, la presión de tiempo o la presencia de información distractora da lugar al uso de distintas estrategias y, finalmente, distintas respuestas. Por ejemplo, en varios trabajos se ha incrementado la dificultad de la tarea aumentando el número de atributos o de alternativas (Svenson, 1979), presentando información irrelevante o dimensiones poco compatibles, o bien realizando la tarea bajo mayor presión de tiempo (Wright, 1974). En estos casos se observa que las personas modifican la estrategia empleada cambiando a estrategias de eliminación, como las reglas conjuntivas o lexicográficas. En general, los sujetos tienden a simplificar la tarea, prestando más atención a los datos negativos que permiten la eliminación de ciertas alternativas.

No obstante, el proceso más frecuentemente observado son las «cadenas» de reglas, de forma que se utilizan en primer lugar aquellas reglas que permiten descartar varias alternativas para efectuar, a continuación, evaluaciones más detalladas. Esta estrategia parece útil en muchos contextos; sin embargo, la eliminación inicial puede llevar a despreciar alternativas que serían atractivas bajo un escrutinio más cuidadoso. 

9.4.4. Teoría de los modelos mentales 

Recordemos que la teoría de modelos mentales (Johnson-Laird, 1983;]ohnson-Laird y Byrne, 1991) se ha propuesto como una explicación unitaria del razonamiento y como tal también explica algunos de los resultados observados en tareas de toma de decisiones. Esta perspectiva es más global que las vistas anteriormente en el sentido de que puede aplicarse tanto a situaciones multiatributo como a situaciones en las que las alternativas tengan un solo atributo; del mismo modo, tampoco distingue entre situaciones con o sin riesgo, ya que la persona construiría modelos mentales de cada una de las alternativas, sin evaluar detalladamente las probabilidades ni, quizás, las utilidades. 

Según esta teoría las personas generarían las alternativas mediante la creación de modelos mentales y éstos se darían en función de las instrucciones o de la información proporcionada en el enunciado del problema. Como ya hemos visto anteriormente, la respuesta se encuentra determinada por las alternativas que se han generado
.

Según la teoría de modelos mentales, la elección estaría representada por dos modelos: el primero, «ir al cine», sería explícito y exhaustivo, más cuantas más preguntas se van haciendo, mientras que el modelo alternativo sería implícito. Como consecuencia, las personas centrarían su atención en la acción propuesta y el modelo formado sería más completo y plausible. De esta forma, los modelos mentales explícitos determinarían las alternativas generadas y, finalmente, la elección. Sin embargo, cuando la presentación del problema manipula el foco de atención de la representación del modelo mental explícito se logra que se generen los modelos implícitos y que el sujeto considere las otras alternativas posibles. En la tarea anterior, en la que se tenía que decidir si ir o no al cine, se logró descentrar el foco de atención de la acción introduciendo un contexto en el que se situaba al sujeto en una visita turística a Roma y que el experimentador era un buen conocedor de los atractivos de la ciudad. La introducción de este contexto logró que los sujetos consideraran otras alternativas y que se pudieran generar los modelos mentales implícitos. 

Por otra parte, podemos preguntarnos cómo elegirán las personas en aquellas situaciones en las que la persona dispone de modelos igualmente salientes para todas las alternativas. Siguiendo la explicación de Legrenzi y Girotto (1996) sobre la tendencia de las personas a «centrarse» en una parte de la información (generalmente la más accesible), es posible que en estos casos las personas elijan la alternativa cuyo modelo resulte más atractivo, y esta preferencia podría deberse a la presencia de un solo atributo que se considere especialmente relevante. La aplicación de la teoría de los modelos mentales a la toma de decisiones también puede generar otro tipo de predicciones que ya han sido contrastadas en tareas de razonamiento deductivo. Por ejemplo, cabría esperar que las decisiones aumentaran en dificultad a medida que aumentara el número de modelos mentales que fuera necesario generar en función de las opciones de respuesta. 

Lo cierto es que sólo raras veces han podido detectarse situaciones en las que las teorías correspondientes a dos perspectivas diferentes hacen predicciones claramente distintas, ya que a menudo las decisiones pueden ser descritas igualmente bien dentro de cualquiera de los enfoques revisados. No obstante, las personas «dicen» que ellos toman las decisiones en distintas etapas, por ejemplo, eliminando las alternativas demasiado arriesgadas, y a continuación realizando intercambios para equilibrar el riesgo y la posible ganancia entre las opciones que quedan. Estas manifestaciones convierten en más plausibles los modelos más globales como el de eliminación por aspectos, o los modelos mentales, que las teorías más formales como, por ejemplo, la teoría de la utilidad e incluso la teoría de perspectiva (Yates, 1990). 

9.5. Algunos aspectos colaterales de la toma de decisiones 

Algunos aspectos colaterales en la toma de decisiones 

[image: image11]En este punto, el alumno debe conocer otras variables que influyen en la decisión y que contribuyen a aumentar su complejidad. Se consideran variables como la necesidad de justificación y su relación con la eliminación de la disonancia cognitiva y, sobre todo, el hecho de que la decisión es un proceso dinámico en el que no siempre se dispone de la misma información y no siempre se realizan las mismas valoraciones, dependiendo éstas del papel (rol) que se juegue en cada momento, el nivel de conocimientos de la persona o, incluso, su estado de ánimo. El objetivo final de la decisión es que continúe siendo razonablemente buena incluso después de todos estos posibles cambios. 
En este último apartado trataremos algún aspecto que, si bien ya está fuera del proceso de decisión, puesto que ya se ha realizado la elección entre alternativas, sí tiene una gran influencia en el resultado de esta elección.

· Uno de ellos es la necesidad de justificación de la respuesta emitida. Como se recordará, en el problema relacionado con los accidentes de tráfico, Tversky, Sattah y Slovic (1988) pidieron a los sujetos que asignasen el coste que podría pagarse por un programa que permitiría salvar menos vidas, de forma que la relación coste / vidas salvadas se igualase en ambas alternativas. Pues bien, cuando al cabo de un tiempo se pidió a las mismas personas que eligiesen entre los dos programas cuyo valor habían igualado anteriormente, se observaba que seguían eligiendo sistemáticamente una de ellas, generalmente aquella que mostraba un valor mayor en la dimensión más importante. La explicación sería que esta alternativa es más fácil de justificar, ya que parece más deseable decir que la elección se debe a que «esta alternativa salva más vidas» que afirmar que «en realidad me era indiferente y he elegido esta alternativa lanzando una moneda al aire». Según Shafir, Simonson y Tversky (1993), el análisis de las razones por las cuales se toma una decisión permite una mejor aproximación a los aspectos psicológicos de este proceso y puede arrojar luz sobre las inconsistencias que parecen darse desde los modelos normativos.

· Esta necesidad de justificar la decisión parece relacionada con el fenómeno estudiado por Festinger (1964) sobre la necesidad de reducir la disonancia cognitiva. En general, las personas se sienten satisfechas por las decisiones que han tomado por varias razones.

· Por una parte, porque no conocen el resultado obtenido en el caso de haber elegido otras alternativas, 

· y, por otra, por la tendencia a eliminar la disonancia cognitiva.

Por ejemplo, en un estudio un grupo de personas evaluaron la deseabilidad de distintos oficios y posteriormente se pidió que eligiesen entre dos de los oficios que habían considerado igualmente deseables. Al cabo de un tiempo volvía a preguntarse a estas personas por la deseabilidad de los dos oficios presentados. En este segundo juicio los sujetos evaluaban el oficio rechazado como mucho menos deseable que el que habían elegido. Este resultado podía ser predicho por la teoría de la disonancia cognitiva, basada en que a las personas les gusta que sus creencias, actitudes y acciones sean consistentes y cuando no lo son surge un estado interno desagradable (la disonancia) que debe ser reducido, generalmente modificando en parte las creencias previas para ajustarlas a la acción realizada. Desde una perspectiva teórica más comprensiva, Svenson (1996) también considera que la toma de decisiones es en gran medida el arte de resolver conflictos por medio de la reconciliación o negociación entre metas contradictorias, siendo esta resolución además dependiente del problema, el contexto y las diferencias individuales. 

· Por otra parte, hemos de tener en cuenta que la decisión no es un proceso estático, la decisión es un proceso dinámico, el proceso debe reconsiderarse repetidamente a medida que surgen nuevos elementos o varían las condiciones, especialmente cuando se trata de decisiones muy relevantes (Payne, Bettman y Johnson, 1992).

· En realidad, las decisiones de las personas no pueden ser invariantes, puesto que nuestros valores o utilidades son inestables, muchas veces debido al desconocimiento, ya que algunas de ellas se dan en situaciones muy complejas y no familiares, por ejemplo, al elegir entre dos tratamientos clínicos (cirugía o medicamentos).
· Además, cada uno lleva a cabo varios roles en la vida (somos a la vez padres, hijos, trabajadores y empresarios) y cada uno de estos roles determina una perspectiva que variará la utilidad o el criterio utilizado para cada dimensión.
· Aun más, el momento en el que nos encontramos determina este enfoque y, como consecuencia, la decisión. Por ejemplo, la actitud ante la anestesia en el parto era completamente diferente en las mismas mujeres cuando la pregunta se hacía durante el embarazo, durante el parto o cuando todo había concluido. 
· Simplemente, el estado anímico da lugar a juicios más positivos o negativos, modificando también la decisión. Por ejemplo, los estados de ánimo positivos dan lugar a una búsqueda de alternativas más variadas (Kahn e Isen, 1993) y a la sobrevaloración de la ocurrencia de acontecimientos favorables y a la infravaloración de los desagradables (Nygren, Isen, Taylor y Dulin, 1996).
· Desde este punto de vista, el hecho mismo de estudiar el proceso de decisión y la forma en que este estudio se lleva a cabo en las situaciones de laboratorio, o la mera observación en el ambiente natural, no sólo puede influir en dicha decisión sino que frecuentemente la determina.

La investigación experimental ha olvidado frecuentemente la nueva concepción de preferencia, que pasaría por asumir la versatilidad de los valores humanos y la necesidad de justificación de la decisión. Considerando estos aspectos parece necesario tener en cuenta el conocimiento de la persona, ya que un conocimiento mayor y detallado sobre las alternativas disponibles y sobre las consecuencias que se esperan de ellas dará lugar a decisiones más correctas. Además, también es preciso contar con la necesidad de justificación que tienen las personas sobre sus decisiones y acciones posteriores, la existencia de múltiples estados dentro de cada uno de nosotros y su cambio permanente de un estado a otro. Estos aspectos no sólo deben ser tenidos en cuenta por los investigadores sino también por las personas que deben tomar la decisión. De esta forma, se podría elegir una alternativa en la que sea posible mantenerse sin cambiar continuamente, algo similar al comportamiento de Ulises cuando se encontró con los cantos de las sirenas. Esto no significa que uno deba mantenerse siempre en la decisión tomada sin considerar los cambios que pudieran sucederse sino, precisamente, elegir la alternativa que sea mejor aun teniendo en cuenta la posibilidad de existencia de estos cambios en el entorno o en la persona, habida cuenta que la decisión ha de tomarse en un momento concreto y en una situación determinada. 

9.6. Resumen y conclusiones 

A lo largo de este capítulo hemos visto los pasos de un proceso de decisión que conduciría a una elección racional. Las personas, evidentemente, no siempre siguen todos los pasos del proceso pero sí pueden hacerlo dependiendo de la relevancia de la decisión a tomar o de sus conocimientos sobre el tema, entre otras variables. Cada una de las etapas, por otra parte, puede realizarse correctamente o, como hemos visto en algunas de ellas, pueden cometerse errores que frecuentemente se repiten tratándose, por tanto, de sesgos de razonamiento. 

El primero de los pasos descritos es el planteamiento del problema y de las metas de la persona. Este paso determina la generación de las alternativas que se evaluarán y, finalmente, la respuesta emitida. Es posible que la persona centre su atención en algunos aspectos de la situación, como sostiene la teoría de modelos mentales, dependiendo de la descripción que puede presentarse en un enunciado o de cómo se realice la pregunta. En este caso todo el proceso restante estará dirigido hacia estos aspectos. 

Una vez generadas las alternativas disponibles y los atributos o dimensiones de cada una de ellas, el siguiente paso será la evaluación de las probabilidades de ocurrencia, en el caso de la decisión bajo riesgo, y de las consecuencias de cada alternativa.

· En cuanto a las primeras, los sesgos que describíamos en el capítulo anterior pueden dar lugar a estimaciones erróneas de la probabilidad, lo que también conduciría a decisiones equivocadas.

· La evaluación de las consecuencias trataría de la importancia que la persona asigna a cada una de dichas dimensiones y del beneficio o coste que puede suponerle.

Una vez llevadas a cabo estas evaluaciones, la alternativa más adecuada sería aquella que obtuviese un resultado global más alto. 

Sin embargo, esta última etapa, que consistiría en la elección de alternativas, ha sido la que más estudios ha suscitado de todo el proceso, dando lugar a diferentes teorías, algunas claramente normativas que tratan de establecer cuál es la decisión correcta, mientras que otras teorías, más descriptivas, intentan explicar cuáles son las decisiones que toman las personas en situaciones más cercanas a la vida cotidiana.
1. Teorías normativas
En cuanto a las primeras, los modelos asumirían, en todos los casos, que la elección correcta tratará de maximizar el valor o, posteriormente, la utilidad esperada de cada alternativa disponible, siendo esta puntuación el resultado de multiplicar la probabilidad por la utilidad esperada en cada atributo y sumar finalmente las utilidades de todos los atributos en cada alternativa. 

Estas teorías normativas se estudian sobre todo

· en situaciones con riesgo, en las que los resultados se daban con cierta probabilidad, y con alternativas en las que se contemplaba un solo atributo, la ganancia o pérdida de cierta cantidad de dinero. En estas situaciones, la elección correcta sería la que trate de maximizar el valor esperado o la ganancia potencial a largo plazo.

· Posteriormente, estas teorías normativas contemplaron aspectos más subjetivos y se asumió que dicha ganancia no tenía el mismo valor para todo el mundo, por lo que se consideró su utilidad esperada, en lugar de su valor objetivo.

· Finalmente, hubo de tenerse en cuenta el hecho de que no en todos los casos se conocen las probabilidades objetivas de un suceso, por lo que éstas se sustituyeron por las probabilidades subjetivas asignadas por cada uno en función de sus conocimientos, creencias u opiniones. Esta nueva teoría, sistematizada y con una serie de axiomas que toda decisión debería cumplir, se denomina teoría de la utilidad subjetiva esperada. 

La evidencia empírica ha mostrado que las personas tampoco siguen estas teorías normativas cuando toman decisiones,

· ya que se apreciaba la influencia de otras variables distintas a la probabilidad y la utilidad. Por ejemplo, las personas mostraban una aversión al riesgo al elegir la alternativa que ofreciese una ganancia cierta, a pesar de que esta opción tuviese una utilidad global menor que otra alternativa más arriesgada. Esta aversión se transformaba en preferencia por el riesgo cuando las opciones presentaban pérdidas en lugar de ganancias.

· Por otra parte, las preferencias de las personas no seguían algunas leyes de la lógica que se derivaban de los modelos matemáticos, como la transitividad o el principio de sustitución. Todo ello entraba en contradicción con los principios básicos de los modelos normativos, lo que posteriormente ha dado lugar a nuevos enfoques. 

Estos nuevos enfoques siguen varias direcciones. Por una parte, algunos investigadores han tratado de formular nuevos modelos matemáticos, más complejos, que contemplen otras variables como la perspectiva de la persona o el contexto en que se toma la decisión.

· Un ejemplo de estos modelos sería la teoría de perspectiva que divide la elección en dos partes, la primera de evaluación y simplificación de la tarea en términos de ganancias o pérdidas a partir de un punto inicial de referencia, de forma que asumiría la perspectiva de la persona. La segunda parte sería la elección propiamente dicha.

· Otro ejemplo sería la teoría portafolio en la que se considera la elección como resultado de dos variables: del valor esperado y del riesgo, de forma que el riesgo que la persona está dispuesta a asumir sería tan importante como la ganancia que espera obtener. 

Estas situaciones, con riesgo y uniatributo, son las más estudiadas porque en ellas todas las variables extrañas, del contexto y de la persona, quedan controladas. Sin embargo, en situaciones más cercanas a las de la vida diaria, en las que cada alternativa dispone de varios atributos o dimensiones (con riesgo y multiatributo), la búsqueda de la decisión más correcta se complica tanto que frecuentemente es necesario el consejo de algún teórico o analista de la decisión. 

2. Teorías descriptivas
Hemos visto también situaciones en las que no existe riesgo, dado que la elección de una alternativa implica la presencia de uno o varios atributos que no se dan de forma probabilística. Se trata de situaciones mucho más similares a las que nos encontramos en las decisiones que tomamos habitualmente, sobre todo las situaciones sin riesgo y multiatributos. En estos casos, parecen de especial importancia las teorías más descriptivas, procedentes del procesamiento de la información, que no definen la elección correcta como aquella que «maximiza» la utilidad, sino la que es «satisfactoria» con respecto a las expectativas de la persona. 

Esta línea ha llevado a describir una serie de reglas básicas que habitualmente se emplean, tales como las reglas conjuntiva, disyuntiva o lexicográfica, que tiene también una versión formal y probabilística: la eliminación por aspectos (EBA) propuesta por Tversky y según la cual en cada estado del proceso de decisión uno selecciona un atributo de las alternativas y elimina todas aquellas que no incluyan el atributo elegido, repitiéndose el proceso hasta que queda una sola alternativa.
Se han descrito también algunas variables de la tarea o del contexto que determinarían el uso de unas u otras reglas, como la dificultad de la tarea, los elementos distractores o la presión de tiempo.

Siguiendo en este marco, la teoría de modelos mentales también trata de explicar algunos de los fenómenos observados atribuyendo la elección de una alternativa a los modelos que la persona forme, generalmente a partir del enunciado de la situación. 

Por último, otros aspectos de la decisión que, si bien son ajenos al proceso, también influyen en su resultado serían la necesidad de justificar la respuesta; el hecho de que se trate de un proceso dinámico en el que aparecen información o variables nuevas que lo van modificando; y la existencia del múltiples «personalidades» en cada persona, bien por el rol que la persona asume en un momento concreto o, simplemente, por su estado de ánimo, que variarán la probabilidad estimada, la utilidad percibida y, finalmente, el resultado de la decisión. 

A lo largo de este capítulo hemos ido viendo cómo las teorías sobre la toma de decisiones introducen cada vez características más subjetivas, como las preferencias, la aversión al riesgo, la perspectiva o punto de referencia de la persona, etc. De la misma forma, también las situaciones que se han ido estudiando son cada vez más complejas, pasando de situaciones de juego, con un solo atributo, que implicaban ciertas ganancias o pérdidas económicas, a situaciones más habituales en las que uno se enfrenta a la elección de una profesión, de un coche o de una forma de vida. Como hemos visto, algunas teorías pueden predecir correctamente la elección de las personas ante unas decisiones y otras teorías en otras, habiendo demostrado todas ellas su utilidad para explicar el proceso de decisión. 

Tal vez sea ingenuo esperar que una sola regla o estrategia describirá completa y correctamente la forma de decidir. Posiblemente las personas emplean una variedad de métodos según las situaciones en las que se presentan y las características personales. Como consecuencia, en lugar de buscar una ecuación que explique todo tipo de decisión, parece una meta más apropiada tratar de encontrar las reglas o estrategias que son utilizadas al menos algunas veces. Un tema de interés sería la frecuencia relativa con la que se utilizan los distintos procedimientos, por ejemplo, podría ser útil saber cuán a menudo se sigue la teoría de la perspectiva en lugar de las reglas lexicográficas, y viceversa. Además, también parece relevante estudiar la cuestión de las diferencias individuales en este tipo de procesos. Si las personas utilizan distintas estrategias para decidir, podemos preguntarnos por los principios de más alto nivel que guían la elección de una u otra estrategia, es decir, los principios que «deciden cómo decidir» y qué circunstancias externas dan lugar a la activación de qué principios. 
� El hecho de tomar una decisión es algo completamente habitual en nuestra vida diaria. Todos los días decidimos sobre aspectos tan cotidianos como llevar o no una prenda de abrigo al salir a la calle, qué comeremos, qué tipo de bolígrafo o de cuaderno vamos a comprar o qué itinerario vamos a seguir al volver a casa. También hay decisiones de mayor relevancia y de cuyas consecuencias depende en parte nuestro futuro, tales como la elección de una profesión u oficio, de una carrera universitaria, un cambio en el empleo o la compra de una vivienda. En estos casos las personas tienen un gran interés en llegar a una decisión correcta y, como consecuencia, el proceso de toma de decisiones adquiere una extraordinaria importancia, tanto que Slovic (1990) lo denomina «la esencia de la inteligencia» y es el área de interés para investigadores de disciplinas tan variadas como la economía, la filosofía, las matemáticas o la sociología, además, naturalmente, de la psicología. 


Es preciso señalar que la toma de decisiones es un proceso que va más allá del juicio probabilístico que hemos estudiado en el capítulo anterior, a pesar de que frecuentemente ambas tareas se consideran equivalentes y se estudian juntas. Algunos autores consideran el juicio como una etapa predecisional que se continúa, aunque no siempre, con una elección entre las diferentes alternativas disponibles. En otros casos, la tarea de juicio no se lleva a cabo por ser irrelevante, ya que puede tratarse de una tarea de decisión sencilla en la que se dispone de toda la información y únicamente se ha de elegir entre dos alternativas. En este sentido, pensamos que la toma de decisión es un proceso amplio que puede incluir tanto la evaluación de las alternativas, el juicio, como la elección de una de ellas, y que es un proceso que podría ser semejante en algunas etapas al proceso de solución de problemas. Hemos de tener en cuenta que la toma de decisiones es un proceso que abarcaría distintas tareas cognitivas y que, además, es un proceso dinámico cuya naturaleza varía a medida que se dispone de un conocimiento mayor, que surgen nuevas alternativas, o que varía el valor o la importancia de cada una de ellas. 


� Por ejemplo, supongamos que Luis tiene que decidir qué va a hacer después de terminar su licenciatura y se lo plantea como «¿cuál será la mejor forma de lograr un buen nivel de vida?». En este caso, todo el proceso siguiente se centrará en los aspectos económicos. Por el contrario, las alternativas serán diferentes si Luis se pregunta «¿podría ampliar mis estudios con algún curso para postgraduados?» o «¿cómo puedo ejercer mi profesión de la forma más útil?». Lo mismo ocurre en decisiones políticas o sociales, como cuando se trata de realizar acciones para, por ejemplo, disminuir el hambre en el mundo. Las alternativas generadas y, por tanto, el resultado serán completamente diferentes si las preguntas son: «¿cómo puede producirse suficiente alimento para abastecer a toda la población?», «¿cómo puede ajustarse la población de forma que no exceda el suministro de alimentos?», «¿cómo podrían repartirse los alimentos de los países ricos a los países más pobres?» o «¿cómo podrían desarrollarse alternativas nutricionales distintas a los sistemas de producción tradicionales?».


� Por ejemplo, ante varias ofertas de trabajo decidirán de distinta forma sujetos con metas a corto o a largo plazo. Una persona que desea un trabajo para los dos meses de vacaciones, que le permita pagarse los estudios del año siguiente, puede elegir un empleo que requiera muchas horas y dedicación pero con un buen sueldo. Sin embargo, una persona con una meta «a largo plazo» quizá elegiría un empleo que le permita mantener una buena calidad de vida en cuanto a horarios, vacaciones, cercanía a su domicilio, etc., aunque el sueldo fuese algo menor. 





� Cuando se pregunta, por ejemplo, por las causas de que un automóvil no funcione, las personas generaban un conjunto de hipótesis en las que faltaban varias de las posibilidades, en muchas ocasiones las posibilidades más importantes. Tampoco detectaban la ausencia de algunas de las posibilidades cuando se analizaban las listas de hipótesis propuestas por otras personas (Gettys, Manning, Mehle y Fisher, 1980; Fischhoff, Slovic y Lichtenstein, 1978).


� Por ejemplo, cuando vamos a comprar un coche generamos varias alternativas (modelo o marcas) en función frecuentemente de la publicidad, ya que consideramos únicamente los más conocidos. En cada uno de los modelos evaluamos las características más salientes basándonos de nuevo en la información recibida a través de la publicidad, de forma que atendemos a los accesorios, al diseño, o a cualquier otra característica sobre la que el fabricante ha querido hacer hincapié.


� Si seguimos pensando en la compra del coche, podemos evaluar para cada modelo algunas características como consumo, resistencia (duración), potencia del motor o seguridad del habitáculo. Supongamos que estas características se dan con cierta probabilidad en cada una de las marcas, por ejemplo, en los Mercedes la característica de «ser seguros» tendría una probabilidad alta, en los Porsche la característica «motor potente», y la característica «resistencia y duración» en los Citroen. Una decisión correcta debería tener en cuenta tanto la probabilidad de que la característica se dé (qué porcentaje de Mercedes son coches seguros), como las consecuencias, que equivaldrían al valor que la persona da a esta característica, es decir, el beneficio o la pérdida que le supondría la presencia o no del atributo. 


� Supongamos que un empresario quiere invertir algo de dinero y duda entre dos propuestas. La primera de ellas se le ha descrito como «la oportunidad de su vida». El proyecto cuenta con técnicos muy cualificados y brillantes que proponen una idea especialmente novedosa y aparentemente con mucho futuro, la fabricación de miniordenadores con todas las funciones propias de los más grandes. Puesto que se trata de una empresa representativa de las que se supone que existirán en el futuro, sus posibilidades de éxito parecen verosímiles. La segunda opción de que dispone es una empresa de reparto a domicilio de tortillas de patata. El inversor investiga brevemente cuántas empresas de cada tipo han tenido éxito y decide, finalmente, invertir su dinero en la empresa de ordenadores, ignorando cuántas empresas de cada tipo han fracasado.


� Por ejemplo, pensemos en los médicos pediatras, o en las propias madres, especialmente vigilantes hacia los síntomas de una enfermedad grave, considerando esta enfermedad mucho más probable cuando se presentan en los medios de comunicación una serie de noticias alarmantes. Este aumento de la probabilidad percibida conduce a decisiones sobre la aplicación de tratamientos o vacunaciones no siempre indicadas.


� Estos modelos, sin embargo, son tan complicados que frecuentemente para llegar a una decisión correcta son necesarios un experto en el tema sobre el que trata la decisión y un experto en análisis de la decisión. La necesidad de evaluar simultáneamente las probabilidades y las consecuencias se pone de manifiesto especialmente cuando pensamos en decisiones que afectan a poblaciones, por ejemplo, cuando se llevan a cabo campañas de vacunación contra enfermedades cuya incidencia es bajísima, pero cuyas consecuencias son tan graves que no permiten correr riesgos.


� Por ejemplo, retornemos el caso del estudiante que duda sobre sus posibilidades de trabajo tras lograr la licenciatura en derecho. Podría generar distintas alternativas como: 


Opositar�
Empresa propia�
Asalariado�
Continuar la formación�
�
Judicatura,


Fiscalía...�
gestoría,


asesoría�
bufete, sección


jurídica de una empresa�
máster en el extranjero�
�
que, a su vez, pueden evaluarse a lo largo de una serie de dimensiones como: Sueldo. Horarios flexibles. Interés que ofrece el trabajo. Posibilidad de promocionarse. Posibilidad de tomar decisiones. Necesidad de viajar. Cercanía de la empresa al domicilio, etc.


Una vez planteada esta situación, la elección de una de las alternativas lleva consigo un sueldo, un horario y algunas ventajas que no se darán de forma probabilística, ya que están asignadas a dicha alternativa, y en este sentido se trata de una decisión sin riesgo. Sin embargo, estas dimensiones y atributos tienen una cualidad (ser beneficioso o no para el individuo) y una importancia determinada (según su grado de beneficio o de perjuicio) que son diferentes para cada persona y que, además, también variarán para la misma persona en distintas situaciones. 


� Por ejemplo, el beneficio de un buen sueldo puede ser prioritario para una persona joven que acaba de invertir en un piso, mientras que puede ser secundario a otros aspectos, como el horario o la necesidad de viajar, para esta misma persona unos años después cuando tiene una familia a la que desea dedicar más tiempo. 


� Por ejemplo, el valor del dinero no se limita a su valor nominal sino que dependerá de la riqueza de la persona que lo valora; la misma cantidad tendrá un valor diferente para un trabajador con un salario bajo que para uno con un salario alto.


� Recordemos, por ejemplo, la afición de mucha gente a los juegos de azar, loterías o casinos, aun sabiendo que el valor esperado en todos estos casos es negativo.


� Por lo demás, los axiomas y teoremas sistematizados por Savage cumplen todas las leyes de la teoría de la utilidad y las probabilidades subjetivas que contempla cumplen, asimismo, las leyes de la teoría de la probabilidad.


� En un artículo fundamental que constituye el primer intento de la psicología de acercarse a este dominio y que dio lugar a una rápida proliferación de teorías y trabajos de investigación para contrastarlo.


� Veamos un nuevo ejemplo del entorno natural tomado de Lindsay y Norman (1986): 


Tomemos el caso de un estudiante que trata de elegir un curso para completar su carrera de ciencias sociales. Hay tres alternativas posibles: psicología, sociología y antropología. Supongamos que el estudiante considera especialmente relevantes tres características: la calidad de la enseñanza, la calificación que espera obtener en función de la dificultad y las puntuaciones que da el profesor, y sus intereses personales en la materia. Con vistas a tomar una decisión racional clasifica los cursos en estas tres dimensiones: 


�
Calidad�
Calificación�
Interés�
�
Psicología�
Alta�
Baja�
Medio�
�
Sociología�
Baja�
Media�
Alto�
�
Antropología�
Media�
Alta�
Bajo�
�



El día que va a inscribirse tiene que decidir bastante rápidamente, puesto que las plazas son limitadas y hay un gran número de aspirantes. Inicialmente había pensado elegir el curso de psicología, que tiene una calidad mayor de enseñanza, pero mientras espera piensa que en realidad la sociología le gusta más y, además, podría obtener una calificación mejor en este curso. Parece adecuado elegir la alternativa superior en más características y, después de esta reflexión, decide apuntarse en el curso de sociología. Sin embargo, sigue pensando y se da cuenta de que, a pesar de tener algo menos de interés para él, el curso de antropología tiene una calidad mayor y en él podría obtener una calificación aun mejor. Definitivamente, el curso de antropología parece el más conveniente. Aun así, no puede olvidar el curso de psicología que había elegido inicialmente después de todo, la psicología tiene una puntuación mayor en calidad de enseñanza y sus contenidos son más interesantes, y quizá debería mantener su elección inicial. 


Esta descripción de la intransitividad en las elecciones, de forma que A> B > C > A > B..., se presenta incluso en casos como éste en el que se está siguiendo una regla simple y unas características definidas a la hora de elegir. Si consideramos situaciones más complejas, con un gran número de dimensiones, la circularidad descrita es muy frecuente.


� Por ejemplo, cuando se presentaron a un grupo de sujetos las tres alternativas siguientes: 


ganar 100 € con p = 1/2 o perder 100 € con p = 1/2; 


ganar 500 € con p = 1/2 o perder 500 € con p = 1/2; 


ganar 100 o 500 € o perder 100 ó 500 €, cada una de estas posibilidades con p = 1/4. (Esta alternativa supondría la «mezcla» de las dos alternativas anteriores.)


Ante esta propuesta, Coombs y Huang (1976) observaron que los sujetos elegían la tercera alternativa a pesar de que ésta incluye las dos anteriores. Los autores atribuyen estos modelos de preferencia al nivel de riesgo que presenta cada una de las alternativas.


� En este sentido, pensemos en la conducta de cada uno de nosotros ante los siguientes problemas propuestos por Allais (1953): 


En la primera situación hay que elegir entre las dos alternativas siguientes, considerando que cada unidad representa un millón de pesetas; 


0.5 con probabilidad 1				2) 	2.5 con probabilidad 0.1


0.5 con probabilidad 0.89


0 con probabilidad 0.01 


La segunda situación propuesta por Allais era la siguiente: 


1)	       0.5 con probabilidad 0.11				2) 	2.5 con probabilidad 0.1


0 con probabilidad 0.89					0 con probabilidad 0.9 


En el primer caso puede observarse que ambas alternativas comparten la ganancia de 0.5 millón con probabilidad 0.89. Eliminando esta posibilidad compartida, las alternativas quedarían como: 


1)	0.5 con probabilidad 0.11			2)	2.5 con probabilidad 0.1


0 con probabilidad 0.01 


Cuando Allais planteaba este problema, la mayoría de los sujetos elegían la alternativa 1 lo que implicaría que la utilidad de (0.11) (0.5) sería mayor que (0.10) (2.5) + (0.01) (0). En el segundo caso, las dos alternativas comparten una ganancia 0 con probabilidad 0.89. Eliminando este aspecto común la situación sería: 


1)	0.5 con probabilidad 0.11			2)	2.5 con probabilidad 0.1


0 con probabilidad 0.01 


La mayoría de los sujetos elegían la alternativa 2 que, en este caso, implicaría que la utilidad de (0.11) (0.5) sería menor que la utilidad de (0.10) (2.5) + (0.01) (0).


� Este efecto puede observarse también en el siguiente ejemplo, tomado de Lindsay y Norman (1986): 


Considérese el siguiente conjunto de elecciones ¿qué preferiría usted en cada una de ellas? 


1) 10 € seguros o 100 € con probabilidad 0.10. 


2) 100 € seguros o 1.000 € con probabilidad 0.10. 


3) 1.000 € seguros o 10.000 € con probabilidad 0.10. 


4) 10.000 € seguros o 100.000 € con probabilidad 0.10. 


5) 100.000 € seguros o 1.000.000 € con probabilidad 0.10. 


6) 1.000.000 € seguros o 10.000.000 € con probabilidad 0.10. 


Existe un punto en el que las personas dejan de elegir la alternativa con riesgo para elegir la alternativa más cierta. Este punto en el que la estrategia cambia depende de cada uno, más concretamente de su poder adquisitivo o de la importancia que se asigne al dinero. Pero, además, este resultado es exactamente el contrario del que se observa cuando presentamos el mismo problema en términos de cantidades perdidas y no ganadas, lo que, de nuevo, es incompatible con la teoría formal.


Por ejemplo, Kahneman y Tversky (1979) presentaban las situaciones siguientes: 


1. a) 	ganar 4.000					2. a) 	ganar 4.000 


con una probabilidad 0.8				    	con una probabilidad 0.2


    b) 	ganar 3.000					    b)	ganar	 3.000 


con una probabilidad 1					con una probabilidad 0.25 


Tal y como encontraba Allais, aunque en el primer problema el 80% de los sujetos prefería la alternativa b) que presentaba una certeza mayor, en el segundo problema el 65% de los sujetos prefería la alternativa a), con un riesgo mayor pero con más ganancia. Sin embargo, cuando se presentaban los mismos problemas pero en términos de pérdidas en vez de ganancias los resultados eran, prácticamente, la imagen en espejo de los anteriores, es decir, las preferencias se invierten. Así, entre «perder 4.000 con probabilidad 0.8» o «perder 3.000 con seguridad», el 92% de los sujetos prefería la primera alternativa. Por otra parte, entre «perder 4.000 con probabilidad 0.2» o «perder 3.000 con probabilidad 0.25», e158% de los sujetos prefería la segunda alternativa, que, si bien es más probable, derivaría en una pérdida menor.


� Este resultado puede verse en un trabajo de Tversky, Sattah y Slovic (1988) en el que se describía la siguiente situación: 


Alrededor de 600 personas mueren cada año en Israel en accidentes de tráfico. El ministerio de Transportes está tratando de implantar varios programas para reducir el número de estos accidentes. Considere los dos programas siguientes, descritos en términos de costes anuales (en millones de dólares) y el número de fallecidos por año que se espera al llevar a cabo cada uno de los programas: 


�
Fallecidos�
Coste�
�
Programa x�
500�
55 millones�
�
Programa y�
570�
12 millones�
�
 A un grupo de sujetos se le pedía que eligiese entre las dos alternativas. El resultado era que el 67% elegía el programa x y el 33% elegía el programa y. En el caso del segundo grupo de sujetos, se presentaba el mismo problema con la diferencia de que una de las cuatro casillas de la tabla no aparecía. Supongamos que se omite el coste del programa y (12 millones). La tarea de los sujetos era generar esta puntuación, asignándole el coste que considerasen necesario para que las dos alternativas fuesen igualmente apetecibles. En este caso, puesto que el programa y permite salvar menos vidas humanas, su coste debería ser menor que el del programa x. Si asumimos que, teniendo en cuenta sólo el coste, será preferible la alternativa más barata, podemos inferir qué elegirían los sujetos a partir de la cantidad asignada. En el ejemplo propuesto, si establecen un coste superior a 12 millones para igualar ambas alternativas, significa que preferiría el programa y; si establecen un coste menor de 12 millones, ante la tabla propuesta elegirían el programa x. Pues bien, cuando se pedía este tipo de respuesta el 4% de los sujetos elegía el programa x y el 96% preferían el programa y.


� Por ejemplo, Coombs y Meyer (1969) asumen que el riesgo percibido de un juego de lanzamiento de moneda se incrementará con el tipo de moneda que se va a lanzar y con el número de lanzamientos en los que la persona va a participar, es decir, lanzar una moneda de un dólar se percibe como más arriesgado que lanzar una moneda de 10 centavos. Del mismo modo, también se percibe un riesgo mayor al lanzar una moneda 10 veces que cuando se propone lanzarla una sola vez. Las personas elegían distintos juegos en los que se iban variando ambas variables, demostrando que el riesgo percibido determinaba la preferencia mostrada por los sujetos. Al contemplar el riesgo del juego, la teoría también puede explicar por qué las personas no cumplen el axioma 5 (Si x > y, entonces x > (x, p, y) > y. Es decir, si el resultado x se prefiere al resultado y, entonces x será preferido a cualquier apuesta o juego en los que x e y se den con cierta probabilidad, y esta apuesta será preferida al resultado y.) de la teoría de utilidad esperada, ya que se puede elegir una apuesta que contemple dos resultados (en el que uno se prefiera claramente sobre el otro) si esta apuesta tiene menor riesgo que cada uno de resultados. 





� Si aplicamos esta regla al caso de Luis del ejemplo anterior sobre las posibilidades de trabajo, se descartarían aquellos puestos en los que el sueldo sea bajo, se encuentren lejos de su domicilio o aquellos en los que el tipo de trabajo no le resulte interesante.


� en el caso de Luis, por ejemplo, mantendría la opción de la empresa propia por la posibilidad que le brinda para tomar sus propias decisiones, mantendría también la opción de opositar porque el trabajo le parece interesante, etc.


� Supongamos que Luis considera prioritario que el trabajo a realizar sea interesante: aplicando la regla lexicográfica ignoraría el resto de atributos como sueldo, horario, movilidad o posibilidades de promoción para elegir la alternativa que más puntúa en dicha dimensión. 


� Por ejemplo, imaginemos que vamos a elegir un restaurante para ir a cenar. Podemos elegir como primer atributo el que sirvan buen pescado, eliminando todos aquellos en los que el pescado no forma parte del menú básico, como hamburgueserías, pizzerías o algunos restaurantes de cocina italiana o china. El segundo atributo puede ser el rango de los precios, eliminando los que tengan precios más altos que los aceptables. Otro aspecto puede ser el tipo de local que nos guste, más tranquilo o más bullicioso, etc., hasta que nos quede un solo restaurante como alternativa. 





� Siguiendo una regla «intraalternativa» Luis examinaría cada posibilidad de trabajo detenidamente, comprobando que tiene una puntuación suficiente en todas las dimensiones que considera relevantes. Por el contrario, si utilizase una regla «dimensional» tomaría una de las dimensiones, como el «interés por el trabajo a realizar», y seleccionaría aquellos puestos que ofrezcan puntuaciones más altas en este atributo.


� Por ejemplo, Legrenzi, Girotto y Johnson-Laird (1993) pidieron a un grupo de personas que decidieran sobre si ir o no al cine. Para ello, podían hacer todas las preguntas que quisieran sobre el resto de alternativas disponibles o sobre la alternativa mencionada en la pregunta (ir al cine). El promedio de preguntas que se hicieron fue de tres preguntas sobre la acción mencionada, mientras que no se preguntaba nada sobre las posibles alternativas. Además, la opción elegida mayoritariamente fue la de ir al cine ignorando la utilidad de otras alternativas. 
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