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Empresas y finanzas

Economia del comportamiento:
las verdades ocultas en la
decision de los consumidores
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Cémo descubrir por qué las personas elegimos algo cuando ni nosotros mismos
sabemos por qué lo hacemos? Todos los dias tomamos multitud de decisiones de todo
tipo, unas mas sencillas y otras mas complejas. Detras de todas ellas se produce una
lucha en nuestra mente, la intuicién contra la légica o razon.
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Cuando permitimos que la intuicién tome decisiones que deberian pasar por la légica,
es cuando nos equivocamos. Se ha demostrado que nos equivocamos continuamente,
como por ejemplo: gastar por impulso, confiar en personas que no debemos, no
escuchar otros puntos de vista... Descubrir que en nuestra forma de pensar existen
muchos errores sistematicos conocidos como sesgos cognitivos que afectan en nuestras
decisiones, es muy importante para los profesionales que estudiamos el
comportamiento del consumidor, conocer e identificar el papel que juega cada uno de
estos sesgos.

Uno de los sesgos mas importantes que condicionan muchas de las decisiones que
tomamos es el sesgo del presente, este explica, por ejemplo, por qué nos cuesta tanto
seguir unas pautas de alimentacién o ahorrar. Es el responsable de que busquemos una
recompensa rapida frente a una mas a largo plazo con mayores beneficios.

Veamoslo con un ejemplo: Cuando preguntamos a un grupo de consumidores por su
alimentacién en la proxima semana, la mayoria tiende a indicar que consumira
mayoritariamente fruta y verdura. En cambio cuando se pregunta por la preferencia de
consumo ese mismo dia, la mayoria indica chocolate. La intencién y propésito es uno,
pero en el momento presente adoptamos una decision diferente. Podemos saber que
una pieza de fruta es mas sana que un dulce de chocolate, sin embargo, decidimos
comer este ultimo. Esto sucede porque muchas de las decisiones que tomamos socavan
nuestros propios intereses en el largo plazo.

La economia del comportamiento nos ayuda a entender el proceso de toma de
decisiones de las personas. Combina la economia con la psicologia, ademas se nutre de
otras disciplinas como la sociologia, con el objetivo de explicar conductas tan diversas
como, por ejemplo, los habitos poco saludables de alimentacion, estudiar lo que ocurre
en los mercados, como se comportan las personas, entre otros aspectos. Por tanto, se
puede decir que muchas de nuestras decisiones no siguen un camino légico. A
continuacion podemos ver algunos errores que nos conducen a unos hébitos
alimenticios poco saludables.

"No planificar las comidas ni la compra, dara como resultado una cesta llena
de caprichos poco nutritivos"

No planificar las comidas ni la compra, dara como resultado una cesta llena de
caprichos poco nutritivos. Ademéas comprar estos caprichos 'ocasionales' se pueden
multiplicar convirtiéndose en un riesgo si asociamos alimentos poco saludables con
placer.



Saltar comidas pensando que estamos evitando la ingesta de calorias, es un error que el
campo de la nutricién y dietética desterr6 hace mucho tiempo. Nuestro organismo
respondera pidiéndonos alimentos poco saludables para saciar el apetito con altas
probabilidades de darnos un atracon.

Justificar que haciendo ejercicio podemos comer alimentos que en muchos casos solo
aportan un extra de calorias. El ejercicio contribuye a nuestro bienestar general, y
quemar calorias no evitara que nuestra salud sufra las consecuencias de la ingesta de
alimentos poco saludables.

Daniel Kahneman integra aspectos de la investigacion psicologica en la ciencia
econOmica, especialmente en lo que se refiere al juicio humano y la toma de decisiones
en estados de incertidumbre. Para el Premio Nobel de Economia de 2002 las personas
operamos siempre bajo dos sistemas de pensamiento.

El sistema 1° o implicito. Es rapido, intuitivo, automatico. Es el que guia la mayor parte
de los actos cotidianos que realizamos. Nos lleva a conclusiones que no nos
cuestionamos, evitando asi valorar alternativas. Este sistema nos permite realizar
tareas sencillas y rutinarias como ir a comprar el pan cada dia sin esfuerzo. Asocia la
nueva informaciéon que captamos con patrones ya existentes, en lugar de crear nuevos
patrones para cada nueva experiencia.

El sistema 2° o explicito. Es lento, l6gico, reflexivo, racional. Lo utilizamos para
resolver los temas mas complejos. Es mas preciso y fiable, consume mas recursos,
esfuerzo y energia. Este sistema nos permite realizar tareas mas complejas como
aprender a leer.

Cinco claves del neuromarketing para incrementar las
ventas de las pymes

Tanto el sistema uno como el dos estan en continua comunicaciéon, aunque son de
naturaleza opuesta, se encuentran implicados en las diferentes decisiones que
adoptamos.

Veamos con dos ejemplos como acttan estos sistemas de pensamiento. Vamos a
comprar fruta, si vemos una manzana con algin defecto de aspecto, lo mas probable es
que nuestra decisién sea no comprarla aunque su sabor sea exquisito. Buscaremos una
manzana con un aspecto delicioso, sin tener en cuenta su sabor. Racionalmente
(sistema 2) cuando nos preguntan por el atributo mas importante en un alimento,
nuestra respuesta es el sabor, sin embargo, cuando tomamos la decision de compra, nos
guiamos por el aspecto, tomamos una decision rapida e intuitiva (sistema 1).

Otro de los atributos mas importantes a la hora de comprar un producto es el precio
(sistema 2), en cambio, cuando hacemos el analisis del comportamiento de compra en



el lineal, elegimos un producto que nos impacte su disefio de envase, en lugar de
comprar el mas econémico (sistema 1).

Conocer como nos comportamos en la toma de decisiones, es verdaderamente
significativo a la hora de enfocar una investigaciéon si no queremos que estos atajos
mentales nos jueguen una mala pasada.
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