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‘Baifio al perro ahora o el
domingo?






Actores

Recursos
limitados

Factores
subjetivos







El modo de resolucion que adoptamos







Comprender el problema
Desarrollar un plan

Ejecutarlo

Retroalimentar

Georg Polya
(How to solve it', 1945









Regularidades del comportamiento colectivo




Inercias invisibles
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Aversion al pe

Proveedor X : 3 planes
Proveedor Y :3 + 3 planes

Proveedor Z :3 + 3 + 6 planes

Piotro Ortoleva GET 2013)

‘Thinking Aversion': Rechazar menus demasiado
amplios por el costo de procesarlos



¢ Cuantas opciones son ; Coémo encontrar |a
demasiadas? solucion suficiente?
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Tres representantes de
areas distintas > Cinco de
una misma.

Expandir los matices, no el
volumen.
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Desarrollar criterios y
rutinas de decision.

Valor de los juegos
repetidos.
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=== The Paradox ... .
of Choice ;

Barry Schwartz (2004

Como afrontar las ansiedades que nos genera el
problema de la toma de decisiones



Mas comunes en el ambito organizacional

Mas complejos

No siempre reaccionamos ante ellos de forma racional




TARIFA SUPER PROMO

Aprovecha y compra hasta el 29 de agosto de 2014

De Bogota a Destinos Nacionales

| - D_
="M >33 200
COMPRA YA 20 -
Por trayecto - Impuestos includos

Sei 1992)

=



Adquirir mas informacion antes de tomar una
decision cuando esta involucra riesgo, sin
Importar que sea costoso.

Incluso si esa Informacion luego no afecta la
decision tomada.

a7 & Seh (€ 3 20140
Eliaz & Schotter (GEBO 2010)

‘Confidence effect’: Intentar mejorar nuestras

expectativas descartando todas las 'malas noticias
posibles’






"La paradoja de Ellsberg" (QJE 1961)

Riesgoso: 60% de retorno a la inversion

Ambiguo: estados finales desconocidos

El sesgo desaparece si los analizamos por
separado.
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'Ambiguity aversion' : La incertidumbre ante una
decision no solo depende del riesgo que esta
entrafna, sino también de su fuente.













La probabilidad de acertar un tiro no depende en
absoluto de los anteriores.

Cara 50% de las veces

Probabilidades subjetivas

Gilovich, Vallone & Tversky
A [
El mercado cree en las rachas: apostar por el (Cogiser 1960)

favorito no es raro. 'Hot-hand fallacy' : Los tiros pasados tienen

Influencia sobre nuestras predicciones, no sobre
los resultados.
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Quedarse con el millén de pesos

Optar por la alternativa conocida incluso cuando
esta claramente dominada por otras opciones.

Planes de seguro, etc.

Costos de transicion

Explicaciones cognitivas

Samuelson & Zeckhauser (JoRU
1988)

‘Status-quo bias’ : Preferir la inaccion o la opcién
"por defecto”.
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La aversion al riesgo nos hace apostar mas por
lo seguro.

La aversion a la perdida evita que apostemos en
absoluto.

"Perder 10,000 pesos es peor que ganarlos”
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Kahneman & Tversky (JoRU 1992)

cPor qué?
'Loss aversion' : Nuestra tendencia a sobreestimar

"Efecto dadiva" las pérdidas.
(Kahneman, Knetsch & Tahler JPE
1990)

"Efecto punto-de-referencia”
(Kbszegi & Rabin QJE 2006)



"Nos vamos a la quiebra 4 de cada 10 veces”

La forma en que se nos presenta la informacion
afecta nuestra decision

Inconsistencia racional en las decisiones:

. Mas riesgo cuando se enmarca

positivamente?
;. Perder en una apuesta es preferible a 'Framing effects’' : La evaluacién de probabilidades
perder "seguro”? y la toma de decisiones depende del marco en que

se presentan.
¢ La naturaleza de |la pérdida o de la
decision es relevante?



"No sé lo que quiero, pero lo quiero jYA!"

Preferir retornos proximos en el tiempo,
particularmente en el presente.

AJué hacer?

Mecanismos de compromiso
(Strotz RES 1956)
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'Hyperbolic discounting’ : Inconsistencias en la
valoracion temporal de una decision.






Fijar un umbral de satisfaccion

"Racionalidad acotada” o
procedimental.

Comparaciones costosas
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M%Wge shrieked Somny Bear.

Herbert Simon
(QJE 1959)




Algunas cosas necesitan pensarse mas
que otras

Dos formas complementarias de
decision

S(1) : Basado en la memoria => Intuicion

S(2) : Decisiones meditadas => Razon

‘Inercias y sesgos a favor del status quo.

Pensar cuesta menos si se hace menosql™

Daniel Kahneman
(AmPsy 2003)



Sistemas de decision reversibles

Machina
(EcoPersp 1987)

Schwartz (2004)

‘Inconsistencias evaluando la
Informacion



solaborar

Mayor diversidad cognitiva genera
mayor efectividad

Mas en situaciones complejas o poco
predecibles

Crear espacios y ambitos recurrentes

Reynolds & Lewis
(HBR 2017)



Técnicas de pensamiento lateral

Una herramienta: "Oblique Strategies”

Peter Schmidt & Brian Eno
(1973)












Hacer todos los esfuerzos necesarios para aprovechar
con éxito una oportunidad










