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RESUMEN

Los recientes estudios de la economia comportamental sobre como inciden los sentimientos y las
emociones en el proceso de toma de decisiones ponen en debate el principio de la racionalidad
economica, sostén de la doctrina liberal.

Entre los principios basicos de las escuelas tradicionales neoclasicas del pensamiento econdmico
prevalecientes desde fines del siglo XIX hasta nuestros dias, se encuentra el supuesto de la racionalidad:
el sujeto es considerado un ser capaz de tomar las mejores decisiones racionales que lo benefician y lo
satisfacen gracias a esa “razon pura”. Su herramienta racional le permite comprar, vender, contratar
trabajadores, elegir empleo, asignar gastos en su presupuesto, cobrar impuestos, pagar gastos, invertir
en la bolsa, realizar obras publicas, equilibrar las cuentas nacionales, mover los fondos de las cuentas
bancarias, utilizar el crédito, el efectivo y la moneda extranjera, consumir y ahorrar. Es decir, le permite
actuar de manera eficiente: la maxima satisfaccion, la maxima ganancia y los costos minimos. No
importa el rol social del sujeto, ya sea el agente empresario, consumidor, trabajador o sector publico, la
racionalidad lo envuelve, lo determina y lo caracteriza, le imprime ese sello de humanidad civilizada que
lo aleja de lo intuitivo, de lo afectivo y del pensamiento magico. La toma de decisiones en economia es
racional sea quien fuere el que la lleve a cabo y los economistas ortodoxos, bajo este supuesto,
interpretan, estimulan y analizan los calculos de costo-beneficio de los agentes econdmicos.

Respecto de ese supuesto de maxima racionalidad, Ariely (2008) expresa que la idea de racionalidad
constituye el fundamento de las teorias, predicciones y recomendaciones econémicas y que el modelo
economico racional supone que somos capaces de tomar decisiones correctas por nosotros mismos. A
esa perspectiva el autor la denomina economia convencional y la enfrenta a la economia conductual por
él propiciada. En la primera clase de economia el individuo, en su vida cotidiana, calcula el valor de
todas las alternativas a las que se enfrenta y luego sigue la mejor linea de accion posible ya que puede
cognitivamente sopesar las ramificaciones de cualquier potencial decision y si se equivoca, las fuerzas
del mercado lo volveran a la senda correcta. En la segunda clase, los comportamientos irracionales no
son aleatorios ni carecen de sentido, son sistematicos y se repiten y por ello son previsibles, la gente es
susceptible de ser influenciada por fuerzas como las emociones, las hormas sociales y los contextos,
entre otras. Comprender la manera de como somos previsiblemente irracionales es importante como
punto de partida para mejorar nuestra toma de decisiones diarias tanto en el ambito publico como en el
ambito privado.

El miedo a perder dinero, el trabajo o nuestras propiedades, el recuerdo imborrable del primer precio
pagado por una casa o un auto, la subyugacion por lo gratis, la excitacion sexual, la codicia, la envidia, el

dolor, el placer, la intervencion del estado, la honestidad, la verglienza por endeudarse, la culpa, la
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solidaridad, las expectativas y deseos son algunos de los topicos tratados en la propuesta de Ariely.
Segun este punto de vista, la teoria econdomica deberia basarse no en como deberian actuar las
personas sino en como realmente actuan.

Lejos de calificar o no a la perspectiva de la economia comportamental como original e innovadora, nos
proponemos revisar si esta linea de pensamiento, que incluye aspectos emocionales, de sentimientos y
de cualidades morales, aparece expresada con anterioridad al surgimiento de esta nueva rama de la
ciencia econdmica. Es decir, nos preguntamos si estos aspectos no comprendidos por la economia
convencional con su constructo sobre la racionalidad, son factores que fueron abordados por los padres
de la economia de los siglos XVI al XVIII.

Asi fue como de la revision de algunos textos entre los siglos XVI al XIX encontramos claramente
expuestos los temas concernientes a las cualidades morales, sentimientos y emociones en los procesos
de decisiones economicas: Erasmo de Rotterdam (1530), Bernard de Mandeville (1705), Adam Smith
(1759) y Ruskin (1862).

Sin embargo, el objetivo de este trabajo dista de ser una contribucion a la historia del pensamiento
economico. Mas bien se vale de ella a efectos de expresar que la economia, al igual que otras ciencias
sociales, necesita abordar los sentimientos y emociones del hombre para comprender el
funcionamiento de la mente y el comportamiento humano. El conocimiento de las propias emociones y
las de los otros como factores intervinientes en las decisiones y acciones econdmicas reconsidera a la

ciencia econdomica como social, cultural, bioldgica y en suma, integrada con las neurociencias sociales.
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