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Resumen

En este estudio se examina la existencia del paradigma del hombre racional en
el plano empirico. Luego se explora si los resultados encontrados varian segun
los niveles de ingreso. Para ello se replican los ejercicios aplicados por Daniel
Kahneman, Amos Tversky y Ariel Rubinstein, a alumnos de distintos estratos
socioecondmicos, separados en dos grupos correspondientes a «altos» y «bajos»
ingresos. Se controld las respuestas por el grado de educacion. Se encuentran
evidencias de que el nivel de ingresos tiene un impacto en la racionalidad de las
respuestas, a través de las percepciones sobre el nivel de riesgo. En particular,
se encuentra que la transitividad en las preferencias de los alumnos dependio
de su contexto socioeconémico. Nuestro estudio cobra gran relevancia en
tanto que logra sustentar que las personas no son consistentes en sus
preferencias dependiendo del contexto socioeconémico en el que se encuen-
tren. Los alcances de este documento permiten plantear interrogantes como:
¢hasta qué punto se puede sostener que la decision de tener hijos es racional en
los estratos socioecondmicos bajos? De aqui se desprende la relativa
importancia que deberia atribuirse a las encuestas y otras muestras de
«preferencias popularesn, las cuales muchas veces terminan siendo inconsis-
tentes. Las teorias a favor de las decisiones indirectas tomadas por represen-
tantes como los congresistas y el Presidente de la Republica se ven reforzadas
con este tipo de resultados.

Palabras clave: preferencias de individuos, nivel de riesgo, impacto sobre la
racionalidad.
Codigos JEL: D12.
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Abstract

This paper examines the existence of the rational man paradigm on an
empirical basis. It also analyzes whether there is a correlation between income
levels of the sample and the results. It follows the same methodology applied
by Daniel Kahneman, Amos Tversky and Ariel Rubinstein, using as subjects
students of diverse socioeconomic strata with high and low income brackets.
The results were further controlled by the level of education. The results show
that the income level hasan impact on the rationality of the responses through
the perceptions of the level of risk involved. It has been found that the
transitivity of the choices of the students depends on their socioeconomic
milieu. This paper concludes that the level of consistency of people's behavior
is positively correlated with their socioeconomic level. This conclusion opens
up several other questions such as how rational is the low-income bracket
decision to have children. As a result, we have to be cautious about surveys and
other demonstrations of «popular preferences» which are often found to be
inconsistent. Theories in favor of indirect decisions through representatives
such as congressmen and the president of the republic are reinforced with this
type of results.

Keywords: individual choices, level of risk, impact on the rationality.
JEL codes: D12.
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INTRODUCCION

El paradigma del agente racional es el pilar sobre el cual se construye toda la economia
moderna. A pesar de ello, varios autores, liderados por Daniel Kahneman'y Amos Tversky,
sostienen que dicho supuesto no es consistente con los resultados de diversos ejercicios de
economia experimental (Kahnemany Tversky 1979).

En el plano empirico no es dificil encontrar algunos ejemplos paradojicos que muestran las
debilidades del supuesto de racionalidad en la toma de decisiones. Se puede mencionar lo
ocurrido en el Peru a inicios de la década de 1990. ¢ Por qué la mayoria de los peruanos eligio
a Alberto Fujimori, un candidato sin una carrera politica conocida? Debido a la crisis
econdmica y politica ocurrida en ese momento, los votantes tomaron la decision propensa
al riesgo de elegir a Fujimori. Desde el punto de vista de la prospect theory °, la decision
tomada por estos fue riesgosa dado que se percibian a si mismos en un territorio de pérdidas
(Weyland 1996).

A nuestro conocimiento, existen diversos estudios sobre el cuestionamiento del homo
economicus. Sin embargo, creemos que es necesario examinar si la existencia del mismo
ocurre con mas o menos frecuencia en estratos socioeconémicos altos y bajos, pues en
diversos contextos la facultad de procesar informacion (cognicion) puede variar. Esta
facultad de procesar informacién esta influenciada por la percepcion, el conocimiento
adquirido y caracteristicas subjetivas, las cuales influyen a su vez en la racionalidad.
Asimismo, las personas presentan diferente habilidad cognitiva debido a la cantidad de
informacion disponible, caracteristica que se encuentra relacionada con el nivel de
ingresos.

Nuestro estudio cobra relevancia en tanto que si logra sustentar que las personas no son
consistentes en sus preferencias dependiendo del contexto socioecondmico en el que se
encuentren, se habra logrado el objetivo de dejar abiertas diversas preguntas como: ¢hasta
qué punto se puede sostener que la decision de tener hijos es racional en los estratos
socioecondmicos bajos?

1. Premio Nobel de Economia 2002 junto con Vernon Smith. «Por haber convertido la experimentacion en
laboratorio en un instrumento de analisis econdmico empirico, en particular en el estudio de distintos
mecanismos de mercadon. Cita obtenida de: <http://www.nobelpreis.org>.

2. Teoria desarrollada por Daniel Kahneman y Amos Tversky como alternativa a la teoria de la utilidad
esperada.
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A la luz de lo expuesto anteriormente, se espera encontrar una relacion positiva entre
ingresos y existencia del homo economicus (entendido como un ser racional cuyas
preferencias son estables en el tiempo).

El presente trabajo tiene la siguiente estructura: en la seccion 1 se hace una revisién de
investigaciones realizadas por diversos autores acerca del cumplimiento del supuesto de
racionalidad en la toma de decisiones. Asimismo, se presenta el marco teoérico basico del
proceso de toma de decisiones sobre el cual se basa la teoria microeconémicay en el que se
muestran las implicancias del concepto de racionalidad. En la seccion 2 se describe la
metodologia utilizada, que consiste en reproducir las encuestas realizadas por Daniel
Kahneman, Amos Tversky y Ariel Rubinstein (Rubinstein 1988) realizando una diferencia-
cion por niveles de ingreso. Con ella se probara el incumplimiento de los supuestos detras
de la teoria analizada, asi como la frecuencia del incumplimiento de los mismos en sectores
socioecondmicos de altos y bajos ingresos. Luego, en la seccion 3, se exponen los resultados
obtenidos. Finalmente, se presentan las conclusiones y recomendaciones para futuras
investigaciones.

La metodologia empleada en este estudio puede presentar algunos problemas, pues la
validez de los resultados podria verse influenciada por el hecho de que estan basados en
decisiones hipotéticas. No obstante, se asume que las personas con frecuencia conocen
qué decisiones tomarian en determinadas situaciones de eleccion. Mas aun, se asume que
las personas no tienen motivos para disfrazar sus verdaderas preferencias (Kahneman y
Tversky 1979).

El presente estudio no pretendera demostrar la irracionalidad humana, sino la necesidad de
incorporar ciertos factores de la conducta a las teorias economicas con el objetivo de
contar con un marco conceptual mas amplio y desarrollar modelos econémicos con mayor
capacidad de prediccion. Asimismo, creemos que un mayor conocimiento sobre el proceso
de toma de decisiones de los agentes de altos y bajos ingresos debe ser tomado en cuenta
por los hacedores de politicas econémicas.

1. CONTEXTO

¢Puede la economia ser independiente de la psicologia? La nocion de khombre econdmicon
fue inicialmente introducida por Adam Smith en el siglo XVIII, en su libro La riqueza de las
naciones, en el cual se describié al hombre como un ser complejo guiado por instintos,
talentos, motivaciones y preferencias (Morgan 2006). De acuerdo con esta vision, los
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hombres realizan intercambios motivados por su actitud egoista. Para Smith, el término
«racionalidad» se refiere al comportamiento basado en el sentido comun de todos los dias,
sin que esto implique una maximizacion de utilidad (De Pablo 2005).

Sin embargo, fue en el siglo XIX cuando John Stuart Mill dio vida al homo economicus per
se, como un hombre que ademas de encontrarse guiado por sus propios intereses es capaz
de realizar acciones en busqueda de la maximizacion de su utilidad, tratando de obtener los
mayores beneficios posibles y realizando el minimo esfuerzo. La creacion del homo
economicus quiso convertir a la economia en una ciencia, dejando de lado los aspectos
emocionales.

A inicios del siglo XX, los economistas neoclasicos como William Stanley Jevons, Francis
Ysidro Edgeworth y Maffeo Pantalioni incorporaron en sus teorias aspectos psicoldgicos y
plantearon que estas eran cientificas en virtud de que estaban cimentadas en leyes
psicoldgicas empiricamente demostrables. Para estas primeras teorias neoclasicas la
economia se basaba en el supuesto de que los individuos acttian en busqueda de sus propios
intereses y con el proposito de satisfacer sus deseos. Sin embargo, entre 1930 y 1940 se
produjo un giro iniciado por Wilfredo Pareto, sequido por John Hicks, Roy Allen y Paul
Samuelson, en el que se eliminaron los conceptos psicoldgicos de las teorias mediante la
introduccion de principios de eleccion racional. En particular, Pareto propuso que la teoria
econdmica deberia estar basada en proposiciones empiricas sobre la eleccion racional y no
sobre sensaciones (en contraposicion a las ideas neoclasicas). Su propuesta constituyo a la
economia como una ciencia de la accidn l6gica, separada de la psicologia y la sociologia
(Bruniy Sugden 2007).

La teoria de |a eleccion racional explica la manera de alcanzar deseos determinados, con la
Unica restriccion de que estos sean consistentes. Sin embargo, no existen limitaciones
sobre lo que las personas deberian desear. Desde este punto de vista, ses racional para un
fumador continuar con ese habito teniendo conocimiento de las consecuencias que ello
genera? (Read 2004). Se asume que un agente racional es aquel que toma una decision
luego de un procesamiento en el cual se tiene pleno conocimiento de las diferentes
alternativas que puede tomar, un completo orden de preferencias y la habilidad para
realizar los calculos necesarios para optimizar su eleccion sin equivocarse (Rubinstein
1998).

Desde el punto de vista de la economia, la formalizacion del vinculo entre la economiay la
psicologia ocurrié con el nacimiento de la economia psicologica. Un punto decisivo
respecto al nacimiento de esta nueva rama fue la publicacion de |a teoria creada por Daniel
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Kahneman y Amos Tversky, a la cual denominaron «prospect theory» (Kahneman y Tversky
1979). Estos autores encontraron, mediante métodos experimentales, que los individuos
subestiman los resultados que son probables cuando estos han sido comparados con los
resultados que se obtendrian con certeza. También encontraron que los individuos son
adversos al riesgo en decisiones que implican ganancias seguras, en tanto que son
propensos al riesgo en situaciones que implican pérdidas seguras. La idea fundamental de
esta teoria es que las preferencias dependen del punto de referencia inicial o statu quo’. De
este modo, los autores proponen un retorno hacia las ideas de Jeremy Bentham, con lo que
se alteraria el entendimiento que se tiene sobre |a racionalidad (Read 2004). Cabe destacar
que esta teoria plantea una contradiccion a la ensefianza econdmica tradicional de Gary
Becker (1976), seguin la cual las personas tienen gustos estables y saben lo que quieren
desde un inicio (antes de elegir una alternativa). Sin embargo, Herbert Simon y luego Daniel
Kahnemany Amos Tversky introdujeron la idea de que las personas no siempre parten de un
conjunto de preferencias estable, particularmente en decisiones inciertas, y que hacen uso
de reglas «a dedo» para establecer sus preferencias en el camino (Stewart 2005).

Cabe sefialar que esta critica al homo economicus tuvo sus origenes con John Maynard
Keynes, quien trajo a la luz un concepto de irracionalidad con la explicacion de «animal
spirits» en su libro The General Theory of Employment, Interest and Money. Para Keynes,
muchas de nuestras acciones no son consecuencia de ninguna expectativa matematica
sino que son «a spontaneous urge to action rather than inaction» (Koppl 1991). Estas
acciones son irracionales para Keynes, ya que las personas no se guian por estimados de lo
que es probable o no. Desde esta perspectiva, los espiritus animales estimulan la actividad
econdmica, ya que promueven a laaccion en lugar de la inaccion (Koppl 1991).

Dentro de los trabajos mas destacados que ponen en evidencia los limites de racionalidad se
encuentra el de Herbert Simon®, en el cual se desarroll6 un modelo donde tanto consumido-
res como empresarios toman decisiones no por maximizar sus utilidades, sino porque se
trata de situaciones satisfactorias (y no 6ptimas) (Simon 1982). De otro lado, Richard Thaler
(Mullainathan y Thaler 2000) plante6 tres maneras en que los seres humanos se desvian del
modelo econdmico tradicional: racionalidad limitada, fuerza de voluntad limitada y
egoismo limitado. Thaler demostro, particularmente en aplicaciones al ahorro y la
inversion, que en determinadas ocasiones los seres humanos no emplean las medidas mas
adecuadas para alcanzar sus objetivos. Mas aun, en caso las encontraran no serian capaces
de ponerlas en practica debido a la presencia de limitada fuerza de voluntad. Segun Thaler,

3. Unaidea similar fue planteada por Edgeworth.
4. Premio Nobel de Economia 1978. «Por sus investigaciones pioneras en los procesos de la toma de
decisiones en las organizaciones economicas» (Universidad de Malaga s.f).
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no existe ninguna razon para pensar que los mercados siempre llevan a que las personas
elijan lo que es mejor para si mismas (Stewart 2005). Asimismo, encontrd que factores tales
como equidad y justicia influyen en la toma de decisiones, pues los seres humanos no
valoran Unicamente sus propios intereses.

Con el proposito de examinar el cumplimiento de la eleccion racional que se espera del
homo economicus, se parte de la comprobacion de los supuestos que propone la teoria de la
utilidad esperada desarrollada por Von Neumann y Morgenstern (1944). Esta teoria tiene
como objetivo demostrar que la utilidad esperada puede ser utilizada como herramienta de
analisis para la toma de decisiones en escenarios de riesgo. En este modelo, las personas
realizan acciones que han sido elegidas de un conjunto de posibles alternativas por su
capacidad de satisfacer algun deseo especifico. En este sentido, la eleccion racional de
determinada acciéon implica el cumplimiento de tres axiomas de las preferencias:
ordenamiento, que incluye que las preferencias sean definidas, completas y transitivas;
continuidad; y sustitucion’.

Teoria de la utilidad esperada

Para que se cumpla esta teoria es necesario el cumplimiento de tres axiomas. El primero es
el de ordenamiento, que implica que las preferencias deben ser definidas, completas y
transitivas. Esto significa que un agente econémico siempre es capaz de comparar un par de
alternativas y de elegir la opcion que sea preferible a la otra. El sequndo axioma es el de
continuidad y garantiza la existencia de una funcion continua de utilidad. Por ultimo, el
tercer axioma es el de sustitucion, que significa que si se combinan un par de alternativas
con una tercera alternativa complementaria, el ordenamiento de estas es independiente del
complemento que se ha utilizado (Fernandez-Baca 2000).

El cumplimiento de los axiomas descritos permite representar las preferencias mediante
una funcion de utilidad. Para ello, se asume que los agentes econdmicos asignan probabili-
dades a los posibles eventos asi como también las utilidades que estos eventos les
proporcionarian, con lo cual su funcion de utilidad seria de la siguiente forma:

UA) =PUKX)+P UX )+ .. +P UKX )

Tal como se observa en la ecuacion anterior, la utilidad de una alternativa es el valor
esperado de sus posibles resultados. Esta teoria supone el cumplimiento de dos principios
adicionales: integracion de activos y aversion al riesgo. El primero se refiere a que una

5. Para Kahneman y Tversky (1986), los supuestos detras de esta teoria son: cancelacion, transitividad,
dominancia e invariabilidad.
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alternativa es aceptable si la utilidad resultante de la integracion de esta con los activos
que ya se poseen es superior a la utilidad que estos activos generan por si solos. El sequndo
se refiere a la preferencia de una alternativa que implique una ganancia segura frente a una
que implique unriesgo, lo que origina una curva de utilidad concava.

La evidencia empirica recolectada por Daniel Kahneman, Amos Tversky y Ariel Rubinstein
muestra que, en la practica, las elecciones tomadas por los consumidores no cumplen con
estos axiomas de las preferencias. A continuacion se realiza un acercamiento a la
metodologia utilizada por estos autores, pues sera empleada en este estudio, con la
diferencia de que se diferenciara por el sector socioeconémico al que pertenecen los
alumnos encuestados.

Kahnemany Tversky

Para Kahneman vy Tversky las respuestas de los agentes son irracionales porque las
preferencias no parecen ser consistentes con la predisposicion al riesgo. La metodologia
que estos autores utilizaron consistio en la presentacion de problemas de eleccion
hipotéticos a diversos estudiantes de diferentes universidades’. En sus experimentos
encontraron que las personas otorgan un peso mayor a los resultados ciertos en compara-
cion con aquellos que son meramente probables, situacion a la que denominaron «efecto
certeza»’. Del mismo modo, se encontrd la existencia de un «efecto reflejo, el cual muestra
la existencia de aversion al riesgo en el dominio de ganancias y propensidn al riesgo en el
dominio de las pérdidas. Asimismo, encontraron la existencia de un «efecto aislamienton,
segln el cual las personas no toman en cuenta los componentes que un par de alternativas
comparteny se concentran en los componentes que las diferencian.

Dada la existencia de factores psicoldgicos que afectan el proceso de toma de decisiones, la
prospect theory® surge como una alternativa a la teoria de la utilidad esperada que busca
incorporar las emociones y cuya base fundamental se centra en la introduccién del punto
de referencia. Este es un punto de comparacion que poseen todos los agentes al momento
de tomar una decision, y su importancia recae en los cambios que la decision escogida

6. Universidad de Estocolmo, Universidad de Michigan, Universidad de Stanford y Universidad de British
Columbia.

7. Allais (en 1953) y Ellsberg (en 1961) también demostraron la violacién del axioma de sustitucion de la
teoria de la utilidad esperada y el axioma de independencia de la teoria de Savage, respectivamente
(véase el anexo).

8. Laprospecttheory es una extension de la «paradoja de Allaisy, la cual demuestra la violacion del supuesto
de sustitucion de la teoria de la utilidad esperada. Esta violacion ocurre debido a que los individuos
otorgan un mayor peso a los sucesos con probabilidades pequefias de ocurrencia (Kreps 1995).
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genere a esta posicion inicial. En este marco, las emociones surgen de los cambios en el
nivel de referencia e influyen en el proceso de eleccidn de alternativas.

Segulin la prospect theory, el proceso de toma de decisiones en un contexto de riesgo
distingue dos fases: edicion (editing) y evaluacion (evaluation). Durante la fase de edicion
se realiza un analisis preliminar de las alternativas y los posibles resultados. Durante esta
fase se realizan diversas operaciones para transformar y reformular las opciones, de modo
que simplifiquen la fase de evaluacion posterior. Dentro de las operaciones realizadas se
encuentran: codificacion, combinacion, segregacion y cancelacion. Las tres primeras se
aplican a las elecciones por separado, en tanto que la operacion de cancelacion se aplica a
dos o mas decisiones simultaneamente. Por su parte, el proceso de codificacion se refiere a
la interpretacion de las alternativas, las cuales pueden ser percibidas ya sea como
ganancias o como pérdidas. Las codificaciones se ven afectadas por la forma de presenta-
cion de las distintas opciones (efecto «framing), asi como por las expectativas del individuo
que toma las decisiones. Por otro lado, el proceso de combinacion implica que las decisiones
pueden simplificarse combinando las probabilidades asociadas cuando los resultados son
idénticos’. Por otro lado, el proceso de segregacion de las decisiones implica que las
elecciones que contienen un elemento sin riesgo pueden separarse de los elementos
riesgosos'. Por ultimo, el proceso de cancelacion implica que ante la presencia de
alternativas con caracteristicas similares, se toma en cuenta aquellos aspectos que las
diferencien con el propésito de facilitar la eleccion (Kahneman y Tversky 1979).

En cuanto a la fase de evaluacion, las alternativas de eleccion son valoradas otorgando un
peso a cada una, asi como un valor subjetivo, luego de lo cual se elige la alternativa que
tenga mayor valor esperado. La ecuacion fundamental de la prospect theory es la siguiente:

Vix,piv.a) = m(p)v(x) + plg) vy)

La variable le asocia un peso nt(p) a cada probabilidad p, que refleja el impacto de p sobre
el valor total de cada alternativa. Asimismo, la variable v le asigna a cada resultado X un
valor subjetivo v(x) y mide la desviacion de las ganancias o pérdidas del punto de
referenciainicial.

9.  Por ejemplo, si se tiene una posible decision de (200, 0,25, 200, 0,25), entonces se puede reducir a (200,
0,50).

10. Porejemplo, en la eleccion (300, 0,80, 200, 0,20) se puede descomponer en una ganancia segura de 200y
una opcion riesgosa de (100, 0,80).
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La funcion de valor que representa las preferencias muestra en el eje horizontal los
cambios en el bienestar en lugar de niveles utilidad, como ocurre en la teoria de la utilidad
esperada, debido a que los seres humanos tienen una tendencia fuerte a adaptarse a su
entornoy de reaccionar solo a los cambios que ellos perciben en su bienestar o riqueza y
no en sus cantidades absolutas. En el eje vertical se encuentra la «felicidad» o «tristeza»
resultante de estos cambios. Su forma de «S» muestra sensibilidad marginal decreciente
tantoalas pérdidas como a lasganancias. Esta funcién de valor planteada es concava para
las ganancias y convexa para las pérdidas, debido a que plantea que las personas son
propensas al riesgo cuando se encuentran perdiendo y adversas al riesgo cuando se
encuentran ganando (ver el grafico 1). Mas aun, esta funcion es mas empinada cuando se
trata de las pérdidas, debido a que la molestia que un individuo sufre al perder una
cantidad de dinero «x» es mayor que el placer que tendria si ganara esa misma cantidad
«x». Esta refleja la intensidad de las emociones humanas que son experimentadas en
momentos de transicion de un estado a otro.

Grafico 1
Funcién de valor

Valor

Pérdidas Ganancias

Fuente: Kahneman y Tversky (1979).

Ariel Rubinstein

La metodologia empleada por Ariel Rubinstein consistié en la realizacion de encuestas a
estudiantes de la Universidad de Tel Aviv para demostrar la intransitividad de las preferen-
cias. El cuestionario utilizado consistio de 36 preguntas con diferentes combinaciones de
paquetes turisticos en los se debia elegir el destino (Paris o Roma), asi como los precios de
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los paquetes, la calidad de comida y el alojamiento. Rubinstein encontr6 que en promedio
los estudiantes violaron el supuesto de transitividad nueve veces y que la mayoria de las
alternativas en las que ocurri6 esta violacion fueron las alternativas que tenian las mismas
caracteristicas pero en las que estas aparecian en diferente orden.

Luego de haber revisado las metodologias aplicadas por Kahneman y Tversky y por
Rubinstein, se procede a describir la metodologia utilizada en el presente estudio. Para
estimar la frecuencia del incumplimiento de los axiomas de ordenamiento y sustitucion, se
reprodujeron las encuestas que aplicaron los mencionados autores a estudiantes universi-
tarios de los dos ultimos afios de estudio, con lo que homogenizaron el nivel de educacion.
La muestra estuvo compuesta por 100 alumnos con distintos niveles de ingresos familiares
pertenecientes a la Universidad de Lima, la Universidad Nacional Mayor de San Marcosyy la
Universidad del Pacifico. Esta muestra se dividi6 en dos grupos: el primero estuvo
compuesto por alumnos pertenecientes a estratos socioecondmicos D (bajo inferior), C2
(bajo tipico), C1 (bajo superior), B2 (medio bajo) y B1 (medio tipico), cuyos ingresos
familiares se encuentran por debajo de US$ 1.055 mensuales'. El sequndo grupo estuvo
compuesto por alumnos pertenecientes a los estratos socioecondmicos A2 (medio alto) y
A1 (alto), cuyos ingresos familiares mensuales superan los US$ 1.056 mensuales (ver el
anexo 2).

En el formulario que fue presentado a los encuestados se indico que no habia respuestas
correctas o incorrectas, de manera que estos puedieran revelar sus verdaderas preferencias.
Asimismo, se describi6 que el fin de la encuesta era conocer sus preferencias entre distintas
alternativas que implicaran riesgo. Sin embargo, no se dio mayor detalle sobre el incumpli-
miento de los axiomas que se buscaba encontrar, pues esto hubiese sesgado los resultados.
Por ultimo, se dejo claro el anonimato de las encuestas, para incentivar que estas fueran
respondidas verazmente, y a ello se sumo un incentivo no monetario".

Las preguntas 1, 2, 8 y 9 del cuestionario han sido planteadas para demostrar el incumpli-
miento o violacién del supuesto de sustitucion de las preferencias en |a teoria de la utilidad
esperada y la presencia del «efecto certeza» propuesto por Kahneman y Tversky.
Adicionalmente, la pregunta 3 busca demostrar la violacién del supuesto de dominancia'
implicito en la utilidad esperada, y las preguntas 4y 5, la relacion que tiene el modo como se

1. Clasificacion segun niveles socioecondmicos establecidos por Apoyo Opiniony Mercado S.A.

12. Este incentivo, que consistio en un lapicero, fue entregado Unicamente a los alumnos encuestados en la
Universidad Nacional Mayor de San Marcos.

13. Si una alternativa es preferida a otra en un escenario y esta misma alternativa es al menos igual de
preferida en los demds escenarios, entonces es una opcion dominante y debe ser elegida.
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presenta una pregunta («framing») con la eleccion de una decision. Por otro lado, las
preguntas 6 y 7 buscan demostrar el «efecto aislamiento» propuesto por Kahneman.
Asimismo, se incluyé un segundo cuestionario de 36 preguntas, con el objetivo de
comprobar la intransitividad de las preferencias.

2. ANALISIS

Esta seccion se centra en presentar evidencia acerca del homo economicus, mediante la
comprobacion del cumplimiento de los axiomas que en teoria debe seguir este para ser
considerado como tal. Se presentaran los resultados para ambos grupos de alumnos
encuestados, ademas de los resultados que obtuvieron Kahneman y Tversky en su
investigacion, asi como los de Rubinstein, seguin corresponda (Kahneman y Tversky 1979,
Rubinstein 2006).

Violacion del axioma de sustitucion

El cuadro 1 muestra la frecuencia de respuestas obtenidas para cada alternativa propuesta
para las preguntas 1y 2. Se observa la existencia del «efecto certeza»' propuesto por
Kahneman y Tversky. En ambos grupos, mas de 50% de los encuestados violaron el axioma
de sustitucion pues, dado que en su primera pregunta eligieron B sobre A, en la segunda
respuesta debieron haber elegido D sobre C para ser consistentes, ya que D era equivalente
a(B,0,25)ylaopcion Ceraequivalente a (A, 0,20).

A continuacion se muestran las implicancias de la eleccién tomada por la mayoria de
alumnos, desde el punto de vista de la teoria de la utilidad esperaday la prospect theory.

Teoria de la utilidad esperada
1* U(3.000) > 0,80 * U(4.000)

0,20 * U (4.000) > 0,25* U(3.000)

Es decir que la mayoria de alumnos pasaron de preferir US$ 3.000 a preferir US$ 4.000
cuando las probabilidades de ganar se redujeron significativamente.

14. El «efecto certezan, encontrado inicialmente por Allais, atrajo la atencién de muchos economistas,
quienes intentaron encontrarle una justificacion relajando la regla de cancelacién. Sin embargo, esta
idea fue rebatida por el «efecto de pseudocerteza» (Kahneman y Tversky 1986). Este efecto no se
encuentra dentro del ambito de analisis del presente estudio.



Apuntes 60 / 61

Prospect theory
V(4.000) (0,80) < v(3.000) (1)

V(4.000) =(0,20) > v(3.000) =(0,25)

En la comparacidn realizada para elegir entre Cy D, las probabilidades asociadas a estas
alternativas fueron percibidas como similares (a diferencia de lo ocurrido en la
comparacion entre las probabilidades asociadas a A y B, que no se percibieron como
similares), en tanto que los montos fueron el factor decisivo. Para Ariel Rubinstein, el
proceso de la eleccion entre estas alternativas se basa en la verificacion de similitudes entre
los premios (x) y sus probabilidades asociadas (p). De este modo, dadas dos alternativas, el
proceso de eleccion se inicia con la verificacion «x1 es similar a x2» y «p1 es similar a p2».
Segln la percepcion de cada encuestado, se verifico cual de estos dos enunciados era
cierto. En este caso, las probabilidades fueron similares.

Cuadro 1
Resultados obtenidos para alumnos de altos y bajos ingresos, preguntas 1y 2
Problema 1 Problema 2
A B C D N
(4.000, 0,80) (3.000) | (4.000,0,20) (3.000, 0,25)
Bajos ingresos 44% 56% 52% 48% 50
Altos ingresos 28% 72% 64% 36% 50
Kahneman y Tversky 20% 80% 65% 35% 95

El incumplimiento del axioma de sustitucion ocurre con mayor frecuencia en alumnos de
altos ingresos, en comparacion con el mismo encontrado para alumnos de bajos ingresos, lo
que muestra niveles de aversion al riesgo distintos para ambos grupos. Esta anomalia
encontrada en las respuestas de los alumnos de bajos ingresos se observa también si se
compara con los resultados obtenidos por Kahneman y Tversky. La aversion al riesgo
encontrada en ambos grupos es consistente con los hallazgos de Kahneman y Tversky,
segun los cuales las personas son adversas al riesgo debido a que sienten mas el dolor que
acompafia a las pérdidas que el placer que trae una ganancia similar.

Cabe destacar que las respuestas obtenidas por los alumnos de altos ingresos se acercan
mas a las respuestas obtenidas por Kahneman y Tversky. En estos dos grupos los niveles de
ingreso son mas cercanos.
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Gréfico 2
Porcentaje de alumnos con preferencia por una alternativa cierta
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Los resultados descritos en los siguientes cuadros muestran la presencia del «efecto reflejon
para ambos grupos de encuestados: se muestra aversion al riesgo entre opciones que
impliquen gananciay propension al riesgo entre opciones que impliquen pérdida.

Cuadro 2
Respuestas obtenidas para alumnos de altos y bajos ingresos, preguntas 1y 8
Problema 1 Problema 8
A B C D N
(4.000,0,80)  (3.000) (-4.000, 0,80) (-3.000)
Bajos ingresos 44% 56% 56% 449% 50
Altos ingresos 28% 72% 58% 42% 50
Kahneman y Tversky 20% 80% 92% 8% 95
Cuadro 3
Respuestas obtenidas para alumnos de altos y bajos ingresos, preguntas 2 y 9
Problema 2 Problema 9
A B C D N
(4.000, 0,20) (3.000, 0,25)| (-4.000, 0,20) (-3.000, 0,25)
Bajos ingresos 52% 48% 46% 54% 50
Altos ingresos 64% 36% 42% 580% 50
Kahneman y Tversky 65% 35% 42% 58% 95

Violacion del supuesto de dominancia

Los resultados presentados en el cuadro 4 son consistentes con los resultados descritos
anteriormente, lo que corrobora la aversion al riesgo para el dominio de ganancias y
propension al riesgo para el dominio de pérdidas. El resultado de la eleccidn conjunta de dos
alternativas mostré que las preferencias del mayor numero de alumnos estuvieron
representadas por las alternativas A y D sobre B y C. Sin embargo, estas alternativas
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elegidas se encuentran dominadas por las que fueron rechazadas, pues estas ultimas
reportan mayor valor esperado.

Cuadro 4
Respuestas obtenidas para alumnos de altos y bajos ingresos, pregunta 3

A B C D N
(240) (1.000, 0,25) (-750) (-1000, 0,75)
Bajos ingresos 68% 32% 36% 64% 50
Altos ingresos 58% 42% 26% 74% 50
Kahneman y Tversky 84% 16% 13% 87% 150

Violacion del supuesto de invariabilidad

De acuerdo con la teoria de la eleccion racional, debe existir invariabilidad en el orden de las
preferencias aun cuando las alternativas de eleccion estén formuladas de forma equivalen-
te (no idéntica). En este caso, se observo inconsistencia en las respuestas ante la misma
pregunta planteada de forma opuesta. La pregunta 4 fue planteada en términos de
ganancias (vidas salvadas), en tanto que la pregunta 5 fue planteada en términos de
pérdidas (muerte).

En el cuadro 5 se muestran los resultados obtenidos. Si bien el resultado correspondiente a
la pregunta 4 muestra una aversion al riesgo en todos los alumnos, no se encontrd una
mayor aversion al riesgo en alumnos de altos ingresos. De otro lado, se observa que cuando
la pregunta fue planteada en términos de pérdidas, los alumnos de altos ingresos fueron
mas propensos al riesgo. Tal como se muestra a continuacion, el efecto «framing» ocurrio
con mayor frecuencia para los alumnos de altos ingresos cuando las preguntas fueron
planteadas en términos de pérdidas.

Cuadro 5
Respuestas obtenidas para alumnos de altos y bajos ingresos, preguntas 4 y 5
i ii
A B C D N
(240) (1.000, 0,25) (-750) (-1.000, 0,75)
Bajos ingresos 68% 32% 36% 64% 50
Altos ingresos 58% 42% 26% 74% 50
Kahneman y Tversky 849% 16% 13% 87% 150
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Otro ejemplo del «framing» de una pregunta se observa en el cuadro 6, el cual puede resumir
un comportamiento opuesto al encontrado por Kahneman y Tversky, asi como a los
resultados descritos anteriormente. En esta oportunidad, la mayoria de los alumnos se
mostraron adversos al riesgo para las pérdidas y las ganancias. Este resultado se vio
influenciado por la cantidad inicial que el problema planteaba, ya que esta hizo que los
alumnos se comporten de manera adversa al riesgo para el dominio de las pérdidas, en
contraposicion a lo encontrado anteriormente. Este comportamiento fue mas marcado
para los alumnos de bajos ingresos, para quienes la suma de dinero inicial triplica sus
ingresos familiares mensuales; por ello, ante dicho monto su actitud fue adversa al riesgo,
tal como se observo en el primer apartado de esta seccion.

En resumen, no se encontrd evidencia del «vefecto aislamiento» propuesto por Kahneman'y
Tversky; sin embargo, es importante mencionar los problemas de comprension que esta
pregunta trajo consigo. Varios alumnos encuestados no comprendieron bien la pregunta,
por lo que estos resultados deberian ser tomados con cautela.

Cuadro 6
Respuestas obtenidas para alumnos de altos y bajos ingresos, preguntas 6 y 7
Problema 6 Problema 7
US$ 1.000 + US$ 2.000 + N
A B C D
(1.000, 0,5) (500) (-1.000, 0,50) (-500)
Bajos ingresos 52% 48% 24% 24% 50
Altos ingresos 58% 42% 48% 48% 50
Kahneman y Tversky 16% 849% 69% 69% 70-68

Violacion del supuesto de transitividad

Se observan distintas distribuciones del nimero de incumplimientos de la transitividad de
las respuestas obtenidas, con lo cual se obtuvo el primer indicio de la relaciéon negativa
entre ingresos y violacion de transitividad. Con el objetivo de comprobar este resultado y
demostrar la significancia del ingreso en la frecuencia de violaciones de este supuesto, se
utilizé un modelo logit-probit (ver el cuadro 7). Cabe destacar que mediante el uso de esta
técnica no se pretendid modelar la transitividad de las preferencias, sino Unicamente
encontrar la significancia de |a relacion entre ingresos y violacion de transitividad™.

15. Véase el anexo 5.
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Las distribuciones del numero de violaciones del supuesto de transitividad de las
preferencias paraambos grupos se presentan en los graficos 3y 4.

Gréfico 3
Distribucion del nimero de incumplimientos de transitividad en alumnos de bajos ingresos
familiares'
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Gréfico4
Distribucién del nimero de incumplimientos de transitividad en alumnos de altos ingresos
familiares
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El siguiente cuadro muestra los estimadores de la relacion entre ingresos y violacion de
transitividad de las preferencias. Su signo positivo muestra que a mayores ingresos existe
una mayor probabilidad de transitividad en las preferencias.

16. Véase el anexo 3.
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Cuadro 7
Relacion del ingreso con la transitividad de las preferencias
fici
Variable Coeficiente .
Probit Logit
0,5419* 0,9684*
Ingreso
(0,0982) (0,2019)

* Estadisticamente significativo al 5%.

3. IMPORTANCIA DE LA VIOLACION DE LOS SUPUESTOS

Los resultados descritos anteriormente mostraron un comportamiento no consistente con
el del homo economicus, en tanto que las preferencias no fueron consistentes en
determinados contextos de eleccion. En particular, se mostré una relacion positiva entre la
frecuencia de los incumplimientos de los supuestos de sustitucion, invariabilidad y
dominancia, y nivel de ingreso familiar, a través de sus efectos sobre la aversion y
propension al riesgo, segun sea el caso. Por otro lado, se encontrd una relacion opuesta en
cuanto a las violaciones del supuesto de transitividad, pues este mostrd una relacion
negativa con respecto al nivel de ingresos. Ahora bien, cabe preguntarse: ;a qué se debe
estaanomalia?

Dada la complejidad de factores detras del proceso de toma de decisiones, es dificil poder
determinar exactamente el motivo por el cual ocurri6 esta anomalia, a la luz de los alcances
de esta investigacion. Sin embargo, si puede decirse que la presencia de esta anomalia da
evidencia de que la pertenencia a cierto sector puede afectar la racionalidad en la toma de
decisiones (los motivos aun no quedan claros, se intentara dar una explicacion mas
adelante). El factor educativo se mantuvo relativamente constante. Sin embargo, aun es
posible que los resultados hayan podido sesgarse por ello.

Una posible explicacion a las anomalias encontradas puede deberse a la presencia de
factores cognitivos en la toma de decisiones. En este sentido, cabe sefialar que la cognicion
es el conjunto de procesos mentales que ocurren entre la recepcion de los estimulos y la
respuesta a estos. Este es un proceso inconsciente que se deriva de las experiencias pasadasy
que afecta la conducta futura de las personas. Asimismo, se puede mencionar dos tipos de
procesos cognitivos: basicos y superiores. Dentro de los procesos cognitivos basicos se
encuentran la sensacion, la percepcion y la memoria, en tanto que entre los superiores estan
el pensamiento, el lenguaje y la inteligencia (Papaliay Olds 1992).
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Entonces, ¢se puede decir que estas violaciones del modelo tradicional se restringen
Unicamente a problemas de eleccion insignificantes, e irrelevantes para la economia por las
funciones correctivas de las fuerzas del mercado?”® Hemos encontrado en esta
investigacion que la mayor parte de alumnos encuestados han incumplido los supuestos de
las preferencias, lo que da indicios de que los problemas aqui planteados no son
insignificantesy que podria tratarse de errores sistematicos.

Conclusionesy futuras propuestas de investigacion

Del analisis anterior podemos concluir que la mayoria de personas no son consistentes en
sus preferencias, a la luz de la teoria de la utilidad esperada, pues no siempre eligen la
alternativa cuyo valor esperado sea el mayor. Este resultado corrobora la idea de que
verdaderamente existen ciertos factores psicologicos que no estan siendo incorporados en
esta teoria clasica, los cuales pueden llevar a estas inconsistencias. Las personas
encuestadas tomaron decisiones sobre la base de como percibian que su estado actual de
riqueza cambiaria ante la eleccion de determinada alternativa. De este modo, |a evidencia
mostrada en este estudio permite afirmar que los individuos no siempre actuan de la
manera como lo predice la hipotesis del homo economicus.

Esinteresante la mayor propension al riesgo mostrada por los estudiantes de ingresos bajos.
Este comportamiento podria explicar la actitud que muestran los electores de menores
ingresos en las votaciones presidenciales, en las que con frecuencia estan dispuestos a
asumir grandes riesgos votando por candidatos desconocidos que prometen un cambio
radical, frente a la actitud conservadora de los votantes de mayores ingresos.

De otro lado, el hallazgo de una relacion entre la frecuencia de violaciones a la transitividad
(entendida como consistencia de las preferencias) y el nivel de ingresos, merece especial
atencion. De aqui se desprende que solo se deberia atribuir una importancia relativa a las
encuestas y otras muestras de «preferencias populares», puesto que a menudo son
inconsistentes. Las teorias a favor de las decisiones indirectas por medio de representantes
como los congresistas y el Presidente de la Republica se ven reforzadas con este tipo de
resultados.

Si bien se observo una posible relacion entre ingresos y los supuestos de sustitucion,
dominancia e invariabilidad de las preferencias, los efectos sobre las percepciones de riesgo
pudieron influir en ello. Una posible explicacidn de la mayor aversion al riesgo encontrada
en alumnos de altos ingresos puede ser que estos desean mantener su nivel de riqueza, en
tanto que las personas que tienen menores ingresos son mas propensas al riesgo debido a
que quieren aumentar su nivel de riqueza. Proponemos, por ello, dejar abierta esta
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investigacion, de manera tal que futuros trabajos puedan verificar estos hallazgos luego de
resolveralgunas limitaciones que surgieron durante el proceso.

En particular, el «framing» de la presentacion de alternativas de eleccion es importante,
pues puede ser determinante en la efectividad de cualquier problema de eleccion. De
acuerdo con Thaler: «Once you know that every design element has the potential to
influence choice, then you either close your eyes and hope for the best, or you take what
you know and design programs that are helpful» (Stewart 2005). Esto explica la
importancia que tienen las campafas publicitarias, no solamente cuando se trata de atraer
a los consumidores hacia la compra de un producto sino también cuando los candidatos
presidenciales presentan sus mensajes a los potenciales electores. Del mismo modo, si lo
que se busca es la aplicacion de algiin programa social, entonces se debe tener en cuenta el
efecto del «framing» en el momento de formularlo, ya que de esto depende su efectividad.
Incluso podria buscarse incrementar el nivel de cogniciédn de las personas, con el objetivo de
que estas puedan elegir las alternativas que ofrezcan mayor valor y mantener constantes
sus preferencias aun cuando su entorno varie (Whaley 2005).

En cuanto a las limitaciones que presenta esta investigacion se puede mencionar, en primer
lugar, que no se filtré a los encuestados segun su area de estudios. Creemos que esta
limitacion no desmerece los resultados encontrados, pues se asume que las nociones
probabilisticas basicas de los alumnos fueron adquiridas en su etapa escolar. Una sequnda
limitacion encontrada es que las cantidades de los premios de cada pregunta fueron
exactamente iguales en ambos grupos, lo que pudo verse reflejado en las distintas actitudes
frente al riesgo.
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ANEXOS

Anexo 1
Paradoja de Allais y paradoja de Ellsberg

a.

28

Paradoja de Allais

Se debe elegir una alternativa de cada juego:

Se planted la eleccion de un primer juego que proporcionaba una probabilidad de 0,33
de ganar 27.500 pesetas, una probabilidad de 0,66 de ganar 24.000 pesetas y una
probabilidad de 0,01 de ganar O pesetas. El sequndo les proporciona 24.000 pesetas con
certeza absoluta.

Elegir entre un juego con probabilidad de 0,33 de ganar 27.500 pesetas y una
probabilidad de 0,67 de ganar O pesetas. El sequndo les proporciona una probabilidad
igual a 0,34 de ganar 24.000 pesetasy una probabilidad de 0,66 de ganar O pesetas.

La paradoja de Allais nos dice que se elige el juego con certeza absoluta en el primer
caso y la primera alternativa del segundo caso, con lo cual se viola el axioma de
sustitucion. Aqui, se le da un mayor peso a los sucesos con probabilidades bajas.

Paradoja de Ellsberg

Una urna contiene 300 bolas de colores: 100 bolas rojasy 200 son una mezcla de azules
overdes. Se pone lamano en la urnay se selecciona aleatoriamente una bola:

Se reciben 1.000 pesetas si la bola seleccionada es de algun color determinado.
¢Prefiere que la bola sea roja o azul?

Se reciben 1.000 pesetas si la bola seleccionada no es de un color determinado.
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Anexo 2
Encuesta basada en Kahneman y Tversky (1979, 1986)

Encuesta: Decisiones bajo condiciones de riesgo
El objetivo de este estudio es encontrar cdmo responden las personas ante posibilidades riesgosas.

Indicaciones:

La encuesta es andnima

No hay respuestas correctas ni incorrectas.

Para las preguntas 1-9 marque con un "X" la respuesta de su eleccion

1) Cual de las siguientes alternativas preferiria usted:
a) 80% de posibilidad de ganar $ 4,000
b) Ganancia segura de $ 3,000

2

Cual de las siguientes alternativas preferiria usted:
a) 20% de posibilidad de ganar $ 4,000
b) 25% de posibilidad de ganar $ 3,000

3

Imagine que debe tomar dos decisiones seguidas como las que se describen a
continuacion. Primero examine ambas decisiones y luego elija la opcion que prefiera.

Decision i)
a) Ganancia segura de $240
b) 25% de posibilidad de ganar $1,000 y 75% de posibilidad de no ganar nada

Decision ii)
a) Una pérdida segura de $750
b) 75% de posibilidad de perder $1,000 y 25% de posibilidad de no perder nada

4) Imagine que Estados Unidos esta preparandose para el brote de una enfermedad
asiatica rara que se espera que mueran 600 personas. Han sido propuestos dos
programas alternativos para combatir la enfermedad. Asuma que las consecuencias
estimadas de los programas son exactamente las siguientes:

a) Si se adopta el programa "A", 200 personas van a salvarse
b) Si se adopta el programa "B", hay un tercio de probabilidad de que 600 personas se
salven y dos tercios de probabilidad que ninguna persona se salve.

5) Ver pregunta anterior
a) Si el programa "X" se adopta, van a morir 400 personas
b) Si el programa "Y" se adopta, va a haber un tercio de probabilidad que nadie muera o dos
tercios de probabilidad que 600 personas mueran.

6) Primero se le regalan $1,000. Luego escoja que alternativa prefiere:
a) Ganar 1,000 con probabilidad del 50%
b) Ganar 500

7) Primero se le regalan $2,000. Luego escoja que alternativa prefiere:
¢) Perder 1,000 con probabilidad 50%
d) Perder 500

8) Cudl de las siguientes alternativas preferiria usted:
a) 80% de posibilidad de perder $ 4,000
b) Pérdida segura de $ 3,000

9) Cual de las siguientes alternativas preferiria usted:
¢) 20% de posibilidad de perder $ 4,000
d) 25% de posibilidad de perder $ 3,000
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Marca con un «X», segun corresponda

Sexo:
Masculino
Femenino

Edad
Numero de hermanos que tienes:

Estado civil:
Soltero (Colocar numero de hijos si hubieran)
Casado (Colocar numero de hijos si hubieran)

Religion

Catdlica
Evangélica

Judia

Musulmana
Testigo de Jehova
Otros (indicar)

Signo del zodiaco
¢Cual es tu color preferido?

JEres supersticioso?
Si
No

¢Cudntas veces a la semana haces deporte?
Mas de 3

Entre 1y 3

Ninguno

Ciudad donde se criaron tus padres

Ingresos de tu familia:
Menos de US$ 248

Entre US$ 249 y US$ 389
Entre US$ 389 y US$ 433
Entre US$ 434 y US$ 662
Entre US$ 663 y US$ 1,055
Entre US$ 1,056 y US$ 2,615
Entre US$ 2,616 y US$ 5,000
Mayor de US$ 5,000
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Anexo 3
Encuesta basada en Rubinstein (2006)

1 Prefiero la primera alternativa
X Soy indiferente entre las alternativas
2 Prefiero la segunda alternativa

Por favor, compara los pares de alternativas y escoge la que prefieras, colocando «1», «x» 0 «2», seguin corresponda.

]

1) Un fin de semana en Argentina por US$ 599, buena comida y hotel de 4-5 estrellas
Un fin de semana en Brasil, con hotel de 4 estrellas, buena comida, por US$ 574

2) Un fin de semana en Brasil, hotel de 4 estrellas, buena calidad de comida, por US$ 574 I:I:lj

Un fin de semana en Argentina, hotel de 5 estrellas, muy buena calidad de comida, por US$ 612
3) Un fin de semana en Brasil, hotel de 3-4 estrellas comida regular, por US$ 599 D:D
Un fin de semana en Argentina por US$ 599, buena calidad de comida, hotel de 4-5 estrellas

4) Un fin de semana en Argentina, por US$ 499, hotel de 3 estrellas, excelente comida I:I:D

Un fin de semana en Argentina, por US$ 554, hotel de 4 estrellas y buena calidad de comida

5) Un fin de semana en Brasil, hotel de 4 estrellas, buena calidad de comida por US$ 574 I:I:lj
Un fin de semana en Brasil, excelente comida, hotel de 3-4 estrellas, por US$ 560

6) Un fin de semana en Brasil, hotel de 3-4 estrellas, comida regular, por US$ 599 D:D
Un fin de semana en Argentina, por US$ 554, hotel de 4 estrellas y buena calidad de comida

7) Un fin de semana en Brasil, excelente calidad de comida, hotel de 3-4 estrellas, por US$ 560 I:I:lj
Un fin de semana en Argentina, hotel de 5 estrellas, muy buena calidad de comida, por US$ 612

8) Un fin de semana en Argentina, por US$ 499, en hotel 3 estrellas, excelente calidad de comida. I:I:D
Un fin de semana en Brasil, excelente calidad de comida, en hotel de 3-4 estrellas, por US$ 560

9) Un fin de semana en Brasil, en hotel de 4 estrellas, excelente calidad de comida, por US$ 495 I:I:lj
Un fin de semana en Brasil, por US$ 574, buena calidad de comida , en hotel de 4 estrellas

10) Un fin de semana en Argentina, por US$ 554, en hotel de 4 estrellas, buena calidad de comida
Un fin de semana en Brasil, excelente calidad de comida, en hotel de 3-4 estrellas, por US $560 I:I:D

11) Un fin de semana en Argentina, por US$ 599, buena calidad de comida, en hotel de 4-5 estrellas I:I:D
Un fin de semana en Brasil, por US$ 574, buena calidad de comida, en hotel de 4 estrellas

12) Un fin de semana en Argentina, por US$ 499, en hotel de 3 estrellas, excelente calidad de comida I:I:D
Un fin de semana en Brasil, en hotel de 4 estrellas, excelente calidad de comida, por US$ 495

13) Un fin de semana en Brasil, hotel de 3-4 estrellas, comida regular, por US$ 599 I:I:D
Un fin de semana en Brasil, excelente comida, en hotel de 3-4 estrellas, por US$ 560

14) Un fin de semana en Argentina, por US$ 499, en hotel de 3 estrellas, excelente calidad de comida I:I:D
Un fin de semana en Argentina, en hotel de 5 estrellas, muy buena calidad de comida, por US$ 612

15) Un fin de semana en Brasil, por US$ 574, buena calidad de comida, en hotel 4 estrellas D:D

Un fin de semana en Brasil, excelente calidad de comida, en hotel de 4 estrellas, por US$ 560

16) Un fin de semana en Argentina, por US$ 554, en hotel de 4 estrellas, buena calidad de comida
Un fin de semana en Brasil, en hotel de 4 estrellas, excelente calidad de comida, por US$ 495 I:I:lj

17) Un fin de semana en Argentina por US$ 599, buena calidad de comida, en hotel 4-5 estrellas
Un fin de semana en Argentina, en hotel de 5 estrellas, muy buena calidad de comida, por US$ 612 I:I:D

18) Un fin de semana en Brasil, en hotel de 4 estrellas, buena calidad de comida, por US$ 574
Un fin de semana en Brasil, por US$ 574, buena calidad de comida, en hotel 4 estrellas I:I:D

19) Un fin de semana en Argentina, en hotel de 5 estrellas, muy buena calidad de comida, US$ 612
Un fin de semana en Argentina por US$ 554, hotel de 4 estrellas y buena calidad de comida I:I:D

20) Un fin de semana en Brasil, en hotel de 4 estrellas, buena calidad de comida, por US$ 574
Un fin de semana en Brasil, en hotel de 3-4 estrellas, calidad de comida regular por US$ 599 I:I:D

31



El homo economicus: un andlisis aplicado para el Pert

21) Un fin de semana en Brasil, en hotel de 4 estrellas, excelente calidad de comida, por US$ 495
Un fin de semana en Brasil, en hotel de 3-4 estrellas, calidad de comida regular, por US$ 599

22) Un fin de semana en Brasil, en hotel de 4 estrellas, buena calidad de comida, por US$ 574
Un fin de semana en Argentina, por US$ 499, en hotel de 3 estrellas, excelente calidad de comida

23) Un fin de semana en Argentina, por US$ 499, en hotel de 3 estrellas, excelente calidad de comida
Un fin de semana en Brasil, por US$ 671, buena calidad de comida, en hotel de 4 estrellas

24) Un fin de semana en Brasil, en hotel de 3-4 estrellas, calidad de comida regular, por US$ 599 I:I:D

Un fin de semana en Argentina, en hotel de 5 estrellas, muy buena calidad de comida, por US$ 612

25) Un fin de semana en Argentina, por US$ 499, en hotel de 3 estrellas, excelente calidad de comida I:I:D
Un fin de semana en Brasil, en hotel de 3-4 estrellas, calidad de comida regular, por US$ 599

26) Un fin de semana en Argentina, por US$ 554, en hotel de 4 estrellas, buena calidad de comida I:I:I:‘
Un fin de semana en Argentina, por US$ 599, buena calidad de comida, en hotel de 4-5 estrellas

27) Un fin de semana en Argentina, en hotel de 5 estrellas, muy buena calidad de comida, por US$ 612 I:I:D
Un fin de semana en Brasil, en hotel de 4 estrellas, excelente calidad de comida, por US$ 495

28) Un fin de semana en Argentina, por US$ 554, en hotel de 4 estrellas, buena calidad de comida I:‘:I:‘
Un fin de semana en Brasil, por US$ 574, buena calidad de comida, en hotel de 4 estrellas

29) Un fin de semana en Argentina, por US$ 599, buena calidad de comida, en hotel de 4-5 estrellas I:I:D
Un fin de semana en Argentina, por US$ 499, en hotel de 3 estrellas, excelente calidad de comida

30) Un fin de semana en Brasil, por US$ 574, buena calidad de comida, en hotel de 4 estrellas I:I:D

Un fin de semana en Brasil, en hotel de 3-4 estrellas, calidad de comida regular, por US$ 599

31) Un fin de semana en Brasil, excelente calidad de comida, en hotel de 3-4 estrellas, por US$ 560
Un fin de semana en Argentina, por US$ 599, buena calidad de comida, en hotel de 4-5 estrellas

32) Un fin de semana en Brasil, en un hotel de 4 estrellas, excelente calidad de comida, por US$ 495
Un fin de semana en Brasil, en un hotel de 4 estrellas, buena calidad de comida, por US$ 574

33) Un fin de semana en Brasil, en un hotel de 4 estrellas, excelente calidad de comida, por US$ 495 I:I:D
Un fin de semana en Argentina, por US$ 599, buena calidad de comida, en hotel de 4-5 estrellas

34) Un fin de semana en Brasil, en hotel de 4 estrellas, excelente calidad de comida, por US$ 495
Un fin de semana en Brasil, excelente calidad de comida, en hotel de 3-4 estrellas, por US$ 560

35) Un fin de semana en Brasil, en hotel de 4 estrellas, buena calidad de comida, por US$ 574 I:I:D

Un fin de semana en Argentina, por US$ 554, en un hotel de 4 estrellas, buena calidad de comida

36) Un fin de semana en Argentina, en hotel de 5 estrellas, muy buena calidad de comida, por US$ 612 I:I:D

Un fin de semana en Brasil, por US$ 574, buena calidad de comida, en hotel de 4 estrellas.
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Anexo 4
Los datos

Disefio muestral

Los datos utilizados en el presente estudio se obtuvieron de la aplicacion de dos encuestas a
una muestra de 105 alumnos de la Universidad del Pacifico (30 alumnos), la Universidad de
Lima (20 alumnos) y la Universidad Nacional Mayor de San Marcos (UNMSM) (55 alumnos).

La muestra total se dividi6 en dos submuestras, de acuerdo con las clasificaciones «altos
ingresos» y «bajos ingresos». Para determinar estas categorias se utilizo la informacion
proporcionada sobre los ingresos familiares de cada alumno encuestado.

Trabajo de campo: recoleccion de datos

Con respecto a las encuestas realizadas en la UNMSM, estas tuvieron lugar en el campus
universitario en horarios de refrigerio. Se escogi6 aleatoriamente a alumnos de distintas
facultades, dentro de las cuales se encuentran Administracion, Microbiologia y Conta-
bilidad. A este grupo de encuestados se les regalé un lapicero a cambio de llenar la
encuesta, como una forma de compensacion por el tiempo invertido en la misma.

Las veinte encuestas realizadas en la Universidad de Lima se hicieron también al azar, con la
ayuda de un alumno de la misma universidad. Se encuest6 a alumnos de Derecho, Ingenieria
Industrial, Economiay Administracion.

Por otro lado, las treinta encuestas realizadas en la Universidad del Pacifico fueron hechas a
alumnos que se encontraban en la cafeteria, de las facultades de Economia y Administracion.

Cabe sefialar que el tiempo aproximado que tomo en responder ambas encuestas fue de
quince minutos por persona.

Aplicacién del los cuestionarios: 16 de mayo, 17 de mayo, 18 de mayoy 1 de junio.

Cuadro 8
Composicion de la muestra segln sexo, religion y origen familiar
Sexo Religion Origen familiar
Hombres 48 Catolica 74 Lima 56
Mujeres 43 Otras 17 Otros 35
N.A* 9 N.A. 9 N.A. 9
Total 100 Total 100 Total 100

* Observaciones que no reportaron esta informacion.

Procesamiento de datos
Una vez recolectada la informacion en el campo, se procedio a traspasar los resultados de la

primera encuesta a una hoja de Excel. En cuanto a los resultados obtenidos de la segunda
encuesta, estos fueron traspasados al cuestionario virtual de Ariel Rubinstein. Una vez tras-
pasada la encuesta, el programa mostraba el niumero de incumplimientosde la transitividad.
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Anexo 5
Modelo logit-probit”

Los modelos logit-probit sirven para estimar un fendmeno econdmico en el que la variable
que se desea explicar solo tiene dos valores posibles: 0 (no ocurre) y 1 (si ocurre). En la
estimacion efectuada en la seccidn 2 el valor posible cero correspondio a la no transitividad,
entantoqueelvalor 1,alaocurrencia de transitividad.

En cuanto a la variable explicativa, esta correspondié a la mediana del rango de ingreso
declarado por cada alumno encuestado. Estas cifras se utilizaron en miles de soles.

Estos modelos se aplican con pocas modificaciones a observaciones de corte transversal u
otros conjuntos de datos en los que las observaciones son independientes pero no estan
forzadas a distribuirse idénticamente.

El coeficiente encontrado Unicamente brinda informacion acerca del signo de la relacion
entre la variable explicativa y la enddgena. No se procedio a obtener los efectos marginales,
pues hallarlos no se encuentra dentro del ambito de este trabajo. Seria materia de una
investigacion futura que tome en cuenta otras variables explicativas y las consideraciones
necesarias al plantear un modelo.

17. Esta informacion se obtuvo del apuntes de clase «Economia de corte transversal», de Arlette
Beltran.
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