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3 preguntas en 45 minutos




SISTEMA 1:
Automatico, intuitivo e
inconsciente
Abarca todas las tareas
que hacemos de forma
cotidiana
Respuestas casi
instantaneas

Daniel Kahneman
Premio Nobel de Economia en 2002

SISTEMA 2:
Pensamiento lento,
exhaustivamente racional y
consumidor de recursos
mentales




Por definicion,
ley del minimo
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Consumo
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menor
disposicion a las
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Heuristicos e
iinfluencias para el
- comportamiento,
'Sesgos cognitivos

(algunos de tantos)






1. SOBRE

La sobreconfianza es la tendencia de las personas de sobrestimar sus
conocimientos, habilidades y la precision de la informacion.

llusidn de conocimiento llusion de control

La sobre confianza en la etapa de acumulacion

Encuesta a
INVErSores ¢ Cudl crees que serd la rentabilidad
afectados por 10.3%
en el mercado de valores en los sy /O
el colapso de proximos 12 meses?
la burbuja
tecnoldgica

e ¢ Qué rentabilidad esperas tener tu o
en los proximos 12 meses? 1 1 ,7 /O

ano 2001, Gallup/PaineWebber



Cémo el marco de decision puede afectar a los resultados, a las decisiones
gue se hacen en problemas de eleccion.

Eleccion de un A,ByC Un 29% prefirid C sobre B en el primer menu
plan de inversion ; Porcentaje
con varias de o L .
opciones, desde ByC preferencia Un 39% prefirid C sobre B en el segundo menu
A (bajo riesgo) a C sobre B?
D alto riesgo) B,CyD Un 54% prefirié C sobre B en el tercer mend

ano 2002, Benarizi y Thaler



3.1. AVERSION A LA

Loss Aversion: la aversiéon a perder se refiere a la fuerte tendencia a preferir no perder
antes que ganar. Perder es doblemente mas fuerte que ganar. Esto lleva a la aversion al
riesgo cuando se evalua una posible ganancia, ya que entonces se prefiere evitar una
pérdida a recibir un beneficio.

Chen et al. (2006)
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3. TEORIA DE LA

Enfoque para la funcion de utilidad: la utilidad no depende del valor econémico
de cada resultado, sino del nivel de pérdida o ganancia que supone este resultado
frente al estado inicial (status quo).

Nivel de referencia en humanos y primates

Nivel de referencia: La utilidad no
depende del valor econémico, sino de su
relacion con un punto inicial de referencia.
No importa lo que se tiene, importa lo que
se ha ganado o perdido. Y nos
parecemos tanto!




4. DE OPCIONES

Efectos adversos de |la sobre abundancia de opciones: puede producir una
disminucion en la motivacion en elegir y una disminuciéon de la satisfaccion con la
opcioén elegida

Entre
1998-2001 aumento opciones
inversion en PALP un 21%, Sobrecarga
pero disminucion de Planes de pensiones con
participacion en PALP un 68% opciones mayores opciones de
en 2002y un 7% la inversion se correlaciond

contribucion negativamente con las

tasas de participacion




4. LEY DE LOS

La ley de los pequenos numeros y el sesgo de disponibilidad.
Determinar la representatividad de un evento a través de la facilidad con la que se
puede recuperar o visualizar la informacion recibida

Encuesta: o ] _ 000,
; Qué direccion Encuesta recibida después de una tendencia alta ll'l"'r iAlcista!

va a coger el

090,
mercado de Encuesta recibida después de una tendencia media iNeutral!
acciones en los
proximos L . : . oS
meses? Encuesta recibida después de una tendencia baja 1""" Bajista

ano 2003, De Bondt



9. Intertemporal and present

Decisiones entre opciones que ocurriran en diferentes puntos del tiempo.

« Hay una mayor probabilidad de seleccionar un resultado positivo futuro
cuanto antes se produzca.

* Los resultados futuros son descontados. El descuento no es constante.

» Descuento hiperbdlico.

* Infraestimacion del esfuerzo futuro.

« Creencia de que dispondremos de mas tiempo en el futuro en relacion al
presente.

— Read and van Leeuwen (1998) The marshmallow test - Mischel anos 70

\ 41 Hoy decido que X \

comeré la proxima Toma una nube,

“*-‘—"' semana B () , Si esperas a que
2. ¢Que quieres \ vuelva tendras

‘“ comer ahora? ¥ otra




6. CUENTAS (CONTABLES)

Las personas tendemos a etiquetar el dinero con determinados nombres.
Contabilidad mental: Necesitamos crear y registrar una cuenta y tenemos que
ubicarla en una categoria particular de gasto o ingreso.

@ C 4 ‘ Cuenta

A contable

Compro el ticket por Lo pierdo antes de Decido no asistir, Sinfonietta

Quiero asistir a internet entrar “es muy caro 150€”
la “Sinfonietta

Janacek” 75 €

' f Cuenta
. e contable
' astos
C b Pierdo 75 €ene Compro el ticket en Asisto, gfnera.es
taxi, yendo al la taquilla a la Sinfonietta
concierto

ano 1999, Thaler



Los valores iniciales o de referencia que estan presentes en el momento de la
toma de decision pueden provocar que la evaluacion de las alternativas esta
afectada por ese valor inicial que sirve como un “ancla”, aunque tenga poco o
nada que ver con la decision.

En un experimento

 realen mayo 2016 Anclaje en los primeros numeros que se leen ——
Convencion de Ventas 2016
-1 Grupo A OX8X7X6X5Xx4xX3IX X
Un objetivo comun: Grupo B X X3x4x5x6x7x8x9
:"‘Llegaratodosatravésdel

asesoramiento

| 30 personas grupo A, 31 personas grupo B.

El resultado del “A” fue 5 veces mayor que el “B”
9K VidaCaixa

ano 2016, Jesus Garcia, no publicado



DE LOS ENTENDIDOS

La ilusion de que entendemos el pasado fomenta el exceso de confianza en
nuestra capacidad para predecir el futuro. Todo tiene sentido en una
retrospeccion, en finanzas se hace cada manana, cuando dan cuenta
convincente de los acontecimientos del dia anterior.

No es un fallo. El Intuiciones vs férmulas.
mundo es dificil Hostilidad a los algoritmos
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9. INERCIA

Inercia: es la resistencia de un estado estable asociado con la inaccién y el concepto de

sesgo de “status quo”. La inercia en la decision se neutraliza frecuentemente con la “opcidn
por defecto”

Johnson and Goldstein (2003)

Alemania
Donacion de
Quiero donar mis érganos, 12 % organos en Alemania
12 %
Donacion de
drganos en Austria
_ No quiero donar mis 6rganos, 1 % 99 %




ARQUITECTURA DE LA DECISION
NUDGE



« Hay una gran diferencia entre lo queremos hacer y lo que terminamos
haciendo.

« . CoOmo puedo influir en la eleccidon sin cambio de incentivos econdmicos,
sin imponer restricciones y sin publicidad?

- La arquitectura de la decision presenta una fantastica oportunidad para
motivar el tipo de comportamiento que queremos promover.
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| | B You're probably §
| not expecting
a child to run
into traffic.

preventable ca




EJEMPLOS DE
A - o

Alentar Desalentar lentar
Ny & | Simplificandolas ] .
o C reglas de Senales que Publicitar que la
Ll @ & | contribucién para recuerden ala mayoria de la reductores de
Golalrolii. e g % hacer la tarez de ente que no enteyrecicla ara velocidad para
NTO DESEADO [iF-8= | c genieq 9 P que la gente
c o cumplimentacién debe lanzar impulsar que las conduzca mas
- % de impuestos basura al suelo | personas reciclen )
o s despacig
mas facil
o e Instalar en el Realizar la En
o Simplificar la : .
o ¢ . salpicadero del renovaciéon supermercados,
= @ solicitud de . " .
= becas a coche indicadores automatica de colocar comida
5 8 universidades de seguimiento de | recetas médicas “basura” en
2 = . kilometraje para para fomentar la lugares mas
£ © | paraimpulsarla . o
- % . reducir el toma de dificiles de
o educacion : t
AUMENTO DEL consumo medicamentos
AUTOCONTROL [ Mantener una . .| Unirse a un grupo JInsertar dinero en
8 rutina de Evitar conducir de bersonas au una cuenta
1 = ejercicio diaria | habiendo bebido P N :
4 o ) lleven a cabo diferente de la del
acordando pagar alquilando un : . ,
= ~ - acciones d dia a dia para
— una pequena servicio de :
i T : . ahorro par reducir la
(@) penalizacion si no limusina de e
= se acude a una antemano poder ahorrar §e | probabilidad d
< . forma individu gast
sesién




+ MANANA, un “nudge” en VidaCaixa

Plan SMarT, Bernartziy Thaler, 2004



+ MANANA, un “nudge” en VidaCaixa

w Planificacion de una ayuda para incrementar la participacion y
el ahorro en un Plan de Pensiones de Empleo

El ahorro para la jubilacion requiere
de mucho autocontrol, querria
ahorrar pero me falta voluntad

Tiendo a posponer las tareas que No me gusta tener menos dinero
no me gustan disponible

Descuento hiperbdlico, sesgo Procrastinacion, inercia,

del presente status quo Aversion a la pérdida

No sé cuanto ahorrar (adecuados No tengo formacién para elegir

He de decidir ahorrar ratios de ahorro) entre tanta informacion

Efecto manada Anclaje Sobrecarga de elecciones




+ MANANA, un “nudge” en VidaCaixa
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Ahorro + Manrana ey el progrome de alrorro /,f .
poro la jublacion poro todoy Loy empleadoy
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Herding, inercia, sesgo del presente, opcion por defecto T S T ; r

»

Para todos los empleados con un incremento salarial >1%. ‘v‘idaca-rx-a.ﬂu-* o
realiza por defecto una aportacion individual de caracter voluntario al plan

de pensiones de empresa

Sobrecarga de elecciones Aversion a la pérdida

Se incluira la mitad de lo que sobrepase el 1% del incremento de 2016, con
un minimo del 0,25% y un maximo del 1,5%. Cada ano se incrementara
multiplicandose por 1,1  Anclaje

Nudge, inercia _
Tendra continuidad si el empleado no manifiesta lo contrario a partir del tercer

mes de aplicacion. Si lo desea, ademas, podra pedir el abono en nédmina
conservando la aportacion igualmente.






