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Siguiendo el dinero: Contabilidad mental

Planteamiento

Lo primero es apuntar a definir el valor de las cosas. Desde los puntos de vista mas
antiguos y clasicos se ha llevado una discusion acerca de como el ser humano valora las cosas y
el dinero. Hay autores como Santo Tomés de Aquino que defiende que el valor depende de su
contribucidn al bien comun, por ejemplo, o el filosofo aleman Immanuel Kant el cual argumenta
que mas bien este va por el lado de los deberes y obligaciones éticas en vez de la utilidad o
beneficio que nos pueden brindar.

Més adelante se debe asociar el valor de las cosas con el valor del dinero, plantear que,
dependiendo del trabajo, el esfuerzo o la forma en la que este llegd a mis manos le voy a dar una
relevancia mayor o0 menos.

Trayendo los estudios a épocas mas actuales, Herbert A. Simdn describe la importancia de
la satisfaccion en la toma de decisiones. Segun él, en lugar de maximizar una utilidad o un
resultado especifico, las personas buscan una solucion satisfactoria que sea buena en términos
generales, ya que los individuos no pueden procesar toda la informacién disponible y, por lo
tanto, deben tomar decisiones basadas en un conjunto limitado de criterios (Bounded Rationality,
1955).

No es algo nuevo mencionar que el ser humano no siempre se comporta de forma racional
en algunas circunstancias. Es por esto por lo que seria interesante investigar y analizar el
comportamiento de este en el area de contabilidad y finanzas. Esto porque sabemos que existe la
contabilidad mental entre los individuos, en otras palabras, la creacion de cuentas mentales que

realizan para llevar un seguimiento financiero en sus cabezas.



Formulacion

El tema de contabilidad mental es muy amplio y tiene muchas ramas como puede ser el
estudio de las finanzas ya sea en temas personales o0 hasta en el manejo completo de las finanzas
de un hogar como abarca John Y. Campbell en su articulo “Household Finance” (2006), también
autores como Daniel Kahneman y Amos Tversky han sostenido como nuestras emociones
pueden afectar nuestras finanzas segun los sesgos cognitivos a la hora de tomar decisiones. No
solo las emociones, los seres humanos tienden a tomar “atajos” mentales ya sea por
desconocimiento o exceso de confianza como el profesor Richard. H Thaler y Shlomo Benartzi
intentaron demostrar en su investigacion comportamental en los ahorros de retiros de las personas
en el paper llamado “Heuristics and Biases in Retirement Savings Behavior” (2007). Asi como
este estudio hay méas y en diferentes tipos de sujetos como nifios, adultos o inversores, la idea es
tomar toda esta informacion y canalizarla para explicar estos comportamientos.

El presente trabajo se quiere centrar en el origen del dinero. Tratandose de la contabilidad
mental especificamente, el origen del dinero se refiere a la “fuente” del mismo, y como se le

ubica o como los individuos lo valoran segun la fuente dentro de sus finanzas mentales.

Sistematizacion

Para poder valorar o evaluar el comportamiento de los sujetos lo ideal seria trabajar sobre
una base cuantitativa de datos o investigaciones empiricas, pero lastimosamente no existen
muchos trabajos de este tipo y esta materia, asi que por el gran tiempo que requeriria crear
nuestra propia base de datos, se ha decidido enfocarse en un trabajo mayormente teérico. Dicho
esto, es muy importante mencionar que el trabajo de referencia o el autor mas importante

encontrado en Contabilidad Mental, es el del profesor Richard H. Thaler. Constantemente en esta



investigacion se estara haciendo referencia a algunos de sus trabajos como “Mental Accounting
Matters” (1999).

Para sostener el orden de ideas del profesor Thaler, los 2 pilares del tema de las finanzas
del comportamiento son Kahneman & Tversky, su especializacion en sesgos cognitivos y
heuristicos incluyen mas de 100 sesgos cognitivos encontrados que pueden influir en la toma

decisiones.

Pregunta de investigacion
¢Realmente los sujetos asignan un valor diferente al dinero segun la procedencia de este?
En esta investigacion se va a responder y concluir con esta pregunta, aunque la
contabilidad mental y hasta algunos de los trabajos que vamos a tomar como referencia se
desvien un poco o se expandan en cuanto a justificaciones, la proyeccidn es tener suficientes

argumentos para responder a esto.

Objetivos
o Generales
Exponer resultados de investigacion variados (en cuanto a fuentes y autores se refiere)
acerca del estudio de la economia conductual o la psicologia financiera de los individuos y la
relacion con la contabilidad mental.
o Especificos
Identificar como los sesgos cognitivos de los sujetos afectan sus tomas de decisiones a
través de unas transiciones desde las teorias y autores mas clasicos y antiguos hasta las

investigaciones mas recientes.



Determinar la existencia de una relacion del “dilema del jugador” y la contabilidad

mental.

Justificacion

Lo primero, es un tema de mucho interés para todo el pablico en general, hasta para el que
no tenga conocimientos econdmicos o psicoldgicos. Es esta la principal razén por lo cual se
decidio desarrollar este trabajo de investigacion. Al final de este, puede ser algo que aporte a
nuestra toma decisiones o hasta cambie las mismas por completo en cuanto al manejo del dinero
se refiere.

Cabe enfatizar como se menciond en los objetivos especificos anteriormente, la idea es
aportar algo nuevo también y no solo recopilacion de investigaciones de terceros, por esto mismo
se afiadi6 el “extra” de la teoria del dilema del jugado, el cual se centra en los jugadores como su
nombre lo indica, apostadores o inversionistas. Todo esto claro relacionado al como administran
sus ganancias, ¢es el dinero de la casa ganancia apartada o es motivo para re-jugarla o re-
invertirla nuevamente?

El presente estudio permite identificar cuales son los sesgos cognitivos que nos obligan a
comportarnos de maneras irracionales, permite responder a preguntas como ¢ Por qué las
herencias o empresas familiares no duran mas de 3 generaciones?, ¢Por qué los jugadores
de loteria se quiebran al afio de haber ganado? O Como manejamos nuestro dinero, tema de

suma importancia para las finanzas personales.

Antecedentes
Las conversaciones mas antiguas conocidas se basan en el valor de las cosas y el valor del

dinero, actualmente y como no es el principal tema para tratar solo se van a escoger los autores y



sus ideas que mas se ajusten a nuestro propoésito. Immanuel Kant, por ejemplo, en varias de sus
obras como “La metafisica de las costumbres” (1797) o “Critica de la razon pura” (1781) niega
que el origen del dinero pueda estar relacionado con el beneficio o utilidad que le podamos dar a
este, sino que asegura que hay una ética y moral detras de cada ser humano, que lo obliga a darle
un valor segun los deberes del sujeto en cuestion. Esto nos deja entender que un sujeto puede ser
mas reservado con el dinero recibido mensualmente en su tarjeta de crédito el cual mentalmente
tiene reservado para sus obligaciones mensuales, a un dinero o ganancia inesperada como puede
ser una herencia o un bono. Acerca de esto Ultimo, la teoria de las ganancias inesperadas, también
conocida como "efecto dotacion"” desarrollada por los psic6logos Daniel Kahneman y Amos
Tversky (The Endowment Effect, Loss Aversion, and Status Quo Bias, 1991) explica como las
personas valoran mas los bienes que ya poseen que los bienes que podrian adquirir en el futuro
por un sentido de pertenencia o de esfuerzo por lo que consiguieron. Segun estos 2, las personas
tienen una mayor aversién a la pérdida que un deseo por las ganancias, lo que significa que el
dolor que se siente por una pérdida es mayor al placer que se siente por una ganancia del mismo
tamafio. En otras palabras, la gente prefiere evitar las pérdidas a obtener ganancias.

Aprovechando la mencion de Kahneman y Tversky, es interesante dar un vistazo a varias
de sus teorias ya que son considerados junto a Richard H. Thaler como los padres de las finanzas
del comportamiento. Una de ellas, la teoria de las perspectivas (Prospect Theory: An Analysis of
Decision Under Risk, 1979) sugiere que las personas toman decisiones en situaciones de
incertidumbre. La teoria se basa en la idea de que las personas no toman decisiones de manera
racional, sino que estan influenciadas por una serie de factores emocionales y cognitivos. Herbert
A. Simon estd de acuerdo y en su trabajo llamado “Bounded Rationality” (1955) centra la
atencion en la toma de decisiones y como los seres humanos, debido a sus limitaciones

cognitivas, no pueden tomar decisiones 0ptimas en todas las situaciones: “los limites cognitivos,



en este caso la falta de conocimiento y la capacidad limitada para pronosticar el futuro, también
juega un papel central en la evaluacion de alternativas”. Simén también va un poco mas alla
cuando un afio después presenta "Rational Choice and the Structure of the Environment" donde
agrega la existencia de un entorno, entorno que influye en la racionalidad de las elecciones o en
términos econdémicos y en palabras de él mismo, “la racionalidad se puede entender en términos
de como una decision maximiza la satisfaccion en un entorno particular” es decir, los sujetos
trabajan con lo que tienen y toman la decision que més satisface sus necesidades y objetivos en

lugar de la decision méas optima.

Marco tedrico

Richard H. Thaler y Cass R. Sunstein en su libro “Nudge: Improving Decisions About
Health, Wealth, and Happiness” (2008) hacen un estudio para la universidad de Yale
(Connecticut, Estados Unidos) donde juegan y experimentan con el mencionado entorno, donde
se explora la idea de que pequefios cambios en el mismo y en el disefio de las decisiones puede
tener un gran impacto en la toma de las elecciones para las personas. Se argumenta que es posible
utilizar pequefios "empujones” o "nudges” como el nombre lo indica, para hacer que las
decisiones mas beneficiosas sean las méas atractivas o faciles de tomar. Por mencionar solo
algunos de los ejemplos aplicables que se usan estan: Opciones de jubilacion, elecciones de
alimentos saludables en el comedor de una empresa, promover la igualdad y la justicia social o
fomentar la ciudadania responsable.

Habiendo descrito estas teorias, avances o hipdtesis que se plantean los autores mas
relevantes, se puede deducir la existencia de la heuristica. La heuristica hace referencia a las
estrategias, atajos o reglas mentales para tomar decisiones y resolver problemas en situaciones

complejas o ambiguas. Sin ir més lejos, Adrian Furnhama y Hua Chu Boo por ejemplo,



recopilaron y analizaron informacion sobre el Efecto Anclaje, teoria tratada nada més y nada
menos que por Kahneman y Tversky (anteriormente mencionados). Dicha teoria habla acerca de
cémo se reafirma y se ancla como su nombre lo indica a la primera informacién encontrada
acerca de un tema, impidiendo absorber o dejar dicha idea inicial. En su trabajo “A literature
review of the anchoring effect” (2011) concluyen que el efecto de anclaje es un fenémeno
robusto que se ha replicado en una amplia variedad de situaciones y contextos.

Los 2 padres de las finanzas del comportamiento empiezan a proponer la existencia de 2
tipos de Heuristicas por alla en la década de los 70, heuristica de disponibilidad y la heuristica de
representatividad. La primera se refiere a la tendencia de las personas a basar sus decisiones en la
informacion que estad mas facilmente disponible en su memoria. Por ejemplo, si una persona lee
una noticia sobre un accidente de avidn, puede comenzar a sentir que viajar en avion es peligroso,
aunque las estadisticas demuestran que es una de las formas de transporte méas seguras. La
segunda se refiere a como las personas tienden a basar sus juicios sobre un evento en su similitud
con estereotipos previos o prototipos. Por ejemplo, si una persona ve a alguien vestido con un
traje y corbata, puede suponer que es un hombre de negocios, aunque en realidad podria ser
cualquier otra cosa.

Asi mismo y con los trabajos de muchos autores, la idea de la heuristica se hace cada vez
mas fuerte y robusta. Sin embargo, hay autores que niegan la teoria de la economia conductual
como una valida. Nathan Berg y Gerd Gigerenzer en su articulo “As-If Behavioral Economics:
Neoclassical Economics in Disguise?” (2010) defienden que esta corriente no se aleja lo
suficiente del modelo neoclasico de la eleccion racional y conservan una postura donde los
individuos tienen una preferencia bien definida y estable donde son capaces de hacer elecciones

Optimas bajo condiciones de informacion imperfecta.



Gerd Gigerenzer en su libro “Simple Heuristics That Make Us Smart” (1999) ramifica
mucho maés el apartado de la heuristica, entre: Heuristicas simples como la regla de los tres
tercios, heuristica de reconocimiento, heuristica de satisfaccion y heuristica de eliminacion por
aspectos. Como el tema central no es desglosar y definir cada una de estas ramificaciones
propuestas por los autores, se puede decir que la idea de Gigerenzer es argumentar como se puede
utilizar la heuristica como herramienta para tomar decisiones y no como un enemigo,
convirtiéndolas en modelos simples para tomar elecciones rapidas y efectivas ante situaciones

complejas.

Hipotesis de trabajo
El estudio de la contabilidad mental y los sesgos cognitivos en la toma de decisiones
financieras responde correctamente para la comprension de los patrones de comportamiento de

los individuos con respecto al origen del dinero.

Metodologia

Revision de la literatura existente sobre la contabilidad mental y los sesgos cognitivos en
la toma de decisiones, asi como la economia conductual en general.

Identificacidn y analisis de estudios previos sobre la contabilidad mental y los sesgos
cognitivos en la toma de decisiones financieras.

Analisis de las investigaciones recolectadas para verificar los efectos de la contabilidad
mental y los sesgos cognitivos en la toma de decisiones.

Discusion de los resultados de investigacion y su relevancia para la teoria
econdmica/psicologica.

Conclusiones y recomendaciones para futuras investigaciones en este campo.
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Revision de literatura

La contabilidad mental no s6lo ha sido objeto de estudio en la literatura teérica. Hay
algunos autores que se han adentrado en el campo de la economia del comportamiento en
diversos estudios que abordan lo empirico y experimental durante varias décadas. En esta
revision de literatura, se examinaran los principales hallazgos y tendencias en la investigacion
sobre contabilidad mental, incluyendo sus aplicaciones en areas como el consumo, la inversion y
la toma de decisiones financieras en general. Todo esto para comprobar si efectivamente existe
una relacion de la contabilidad mental y el origen del dinero.

En el estudio “Anomalies Saving, Fungibility, and Mental Accounts” (1990) del profesor
Thaler, se explora como los seres humanos toman decisiones de ahorro y como la fungibilidad
(que es la capacidad de intercambiar un activo por otro) afecta las decisiones mencionadas
anteriormente. El estudio afirma que la creacion de cuentas mentales obliga a los individuos a
tener en cuenta la fungibilidad en su toma de decisiones de ahorro. Esta propuesta de Thaler
puede encontrar similitudes mas atras en el tiempo. Por ejemplo, Karl Marx en su obra clasica
titulada “El Capital” (1867) sostiene que el valor de la mercancia se determina por la cantidad de
trabajo socialmente necesario para producirla. Para Marx, el trabajo es la fuente de todo valor y la
medida comin que permite comparar el valor de las diferentes cosas, como Thaler mencion6 en
su estudio de la fungibilidad. ¢Es esta una de las principales razones de la relacion del origen del
dinero y su asignacion en las cuentas mentales? Si un individuo tiene que hacer un intercambio
de bienes 0 mercancias con otro, lo primero que hara es pensar o relacionar que tanto trabajo le
costd conseguir este bien, y que tanto le habra costado adquirir el otro bien a la otra persona, o
que tan dificil seria adquirirlo por si mismo para valorar si le renta o0 no continuar con el

intercambio. Ambos estudios sugieren que hay una relacion entre ambas cosas, sin embargo,
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habria que profundizar con otros estudios y contrastar con la teoria conductual para responder
afirmativamente a esta pregunta.

El estudio de Thaler también habla del ahorro. En este se encontré una anomalia llamada
efecto renta. Esta asegura que a medida que aumentan los ingresos, el ahorro disminuye, lo
que permite relacionar el efecto con las palabras de Marx ya que, si hablamos de cantidad, una
persona puede seguir ahorrando lo mismo con un gran sueldo que con uno méas moderado, pero
en cuanto este aumenta la proporcién disminuye segun Thaler. Si te cuesta lo mismo ganar
$1.000 dolares que $5.000, no ahorraras mas como deberia ser, si no la misma cantidad que con
las minimas ganancias.

Luz Magdalena Salas en su estudio “Public vs. Private Mental Accounts: Experimental
Evidence from Savings Groups in Colombia” del afio 2015 presenta la idea de que las
modificaciones en la presentacion de un producto de ahorro comprometido afectan a las
acumulaciones de ahorro. La idea es que en términos de cOmo se etiqueta y crea una "cuenta de
ahorro mental" publica o privada, cambia los resultados relacionados con la pobreza para
personas de bajos ingresos en las Asociaciones de Ahorro y Préstamo de la Aldea (VSLAS)
recién formadas en Colombia. Este estudio demostré que la etiquetacion de "cuentas de ahorro
mental™ es efectiva para aumentar el ahorro de individuos de bajos ingresos. Los individuos que
se agruparon en cuentas con metas de ahorro pablico mostraron un aumento significativo de mas
del 30% en sus ahorros, y con esto mayor probabilidad de alcanzar sus metas de ahorro
establecidas. Muy importante la observacion de que los individuos que se etiquetaron en cuentas
de ahorro publicas son mas propensos a utilizar otras fuentes de ingreso como inversiones y
préstamos para alcanzar sus objetivos de ahorro. Quizas por el temor de ser castigados por otros
miembros del grupo si no alcanzan las promesas grupales. Entonces se puede confirmar que el

tipo de cuenta mental utilizada pueda afectar el comportamiento de ahorro en una persona.
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¢A qué se puede deber esto? En un trabajo que ya se menciono anteriormente:
“Anomalies Saving, Fungibility, and Mental Accounts” (1990), otra de las anomalias que Thaler
nombrd Asignacion de relevancia (hombrada Efecto Salience por el autor), dice que hay una
tendencia a gastar mas cuando los ingresos estan en una cuenta separada, 1o que puede ser
contradictorio. Se podria pensar que los participantes en grupos con cuentas mentales privadas se
sienten mas responsables de sus propios ahorros y, por lo tanto, estan mas motivados para
ahorrar. Por otro lado, los participantes en grupos con cuentas mentales publicas pueden sentirse
menos responsables de sus propios ahorros y, por lo tanto, son mas propensos a gastar dinero en
actividades sociales. Pero, sin embargo, la evidencia sugiere que, por el contrario, por un tema de
responsabilidad social, los participantes no quieren ser sefialados por los demas miembros del
grupo por faltar en sus responsabilidades.

Daniel Ariely puede ayudar a explicar este fendmeno, ya que en “Predictably irrational.:
The hidden forces that shape our decisions” (2008) describe la dimension social de la toma de
decisiones en el campo de la economia del comportamiento. Las normas sociales y las
expectativas influyen en la manera en que las personas gastan su dinero y ha demostrado cdmo
podemos ser influenciados por factores psicolégicos en nuestras decisiones financieras.

Otro estudio en la linea de Ariely es “Mind, Society and Behavior” del Banco Mundial
(2015). Este, sostiene que una mejor comprension de como funcionan las personas puede mejorar
el disefio de politicas y programas, lo que a su vez puede ayudar a abordar problemas sociales y
econdmicos complejos. Lo hacen a través de tres dimensiones clave de la conducta humana: la
cognicion, la emocién y la cultura.

Para este caso nos centramos en la cultura. Segun los investigadores del Banco Mundial,
la cultura hace referencia a las normas, valores y creencias compartidas por un grupo de personas.

Puede afectar la forma en la que las personas toman decisiones y actan en diferentes situaciones.

13



Como, por ejemplo, en el estudio de ahorro en Colombia previamente mencionado. Por reglas
culturales las personas con cuentas mentales publicas sienten una responsabilidad social con los
demas integrantes del grupo.

(Qué pasaria si nos vamos un territorio “mas importante” como puede ser una decision
financiera de la que depende todo un hogar? “Sources of Inaction in Household Finance:
Evidence from the Danish Mortgage Market” (2020) utiliza el mercado hipotecario como
herramienta para entender el comportamiento de los hogares a la hora de tomar decisiones.

Uno de los descubrimientos mas importantes es que a pesar de que los hogares podrian
beneficiarse significativamente de la refinanciacion de sus hipotecas debido a las bajas tasas de
interés, una gran proporcion de ellos no lo hace (cerca del 96%). Saber por qué pasa esto nos
puede ayudar a entender o evidenciar la existencia de las heuristicas, sesgos cognitivos, etc.

Esto debido a 3 razones segun los autores: la falta de conocimiento financiero, la
aversion al riesgo y las barreras institucionales.

Para empezar, en la muestra de 9.351.183 viviendas familiares danesas (datos
trimestrales) a lo largo de los 8 afios de estudio (2009-2017), los resultados fueron que solo
378,421 hogares optaban por la refinanciacion, es decir un aproximado del 4%. Esto porque el
resto no tienen suficiente conocimiento financiero para entender las implicaciones de la
refinanciacion y como podrian beneficiarse de ella.

Daniel Ariely también tiene algo que decir acerca de esto, y es que en el ya mencionado
paper “Predictably irrational: The hidden forces that shape our decisions” (2008) se explica la
forma en que se presentan las opciones influye en nuestras decisiones financieras. Tal como
afirman Kahneman y Tversky en su estudio "Judgment Under Uncertainty: Heuristics and
Biases" (1979) esto puede ser por la forma en la que los individuos usan atajos mentales para

tomar decisiones rapidas en campos desconocidos. La forma en la que se presentan las opciones
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puede afectar nuestra percepcion de riesgo y beneficio, lo que a su vez puede influir en nuestras
decisiones. Por ejemplo, la forma en que se presentan las opciones de inversién puede influir en
qué opcidn elegimos. La presentacion de una opcion como "ganancia™ en lugar de "ahorro" puede
hacer que la opcion parezca més atractiva, aunque las dos opciones sean idénticas
financieramente. Si a los individuos sin conocimiento financiero o hipotecario se les presentan
este tipo de complejas oportunidades, probablemente se vean poco incitados a tomarlas por la
poca comprension en el tema.

Los investigadores del Banco Mundial, teniendo en cuenta las 3 dimensiones nuevamente
(la cognicion, la emocién y la cultura) aseguran que las personas a menudo no siguen un proceso
de toma de decisiones racional, sino que utilizan atajos mentales o heuristicas para tomar
decisiones rapidas. Ademas, las personas tienden a tomar decisiones basadas en su experiencia
pasada y en la forma en que se presentan las opciones, en lugar de analizar de manera completa la
informacion disponible.

Si nos vamos a las raices de este problema, Herbert A. Simon ya aseguraba desde 1955
que las personas tienen limitaciones cognitivas que Ilevan a no tomar la opcién 6ptima. La toma
de decisiones racionales no solo depende de las preferencias y habilidades cognitivas de un
individuo, sino también de la estructura del entorno en el que se toman las decisiones. Desde la
teoria de Simon, podriamos argumentar que la falta de accion en el mercado hipotecario danés se
debe en parte a la estructura del mercado hipotecario, que puede incluir barreras de entrada,
restricciones en las opciones disponibles y una falta de informacion clara para los hogares. Estos
factores pueden limitar la capacidad de los hogares para tomar decisiones informadas y hacer
cambios activos en su hipoteca.

Por otro lado, existe el caso de que lo sepan, pero tienen una aversion al riesgo y prefieren

mantener su situacién actual en lugar de arriesgarse a una nueva hipoteca. ;Qué dicen los autores
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acerca de esto? Ariely por su parte afirma que somos mas propensos a asumir riesgos cuando ya
hemos perdido algo. Kanhemann y Tversky por ejemplo en “The Endowment Effect, Loss
Aversion, and Status Quo Bias” (1991) explicaban cémo las personas valoran mas las cosas que
ya tienen ante las cosas que podrian obtener en un futuro. Dicho esto, es méas facil entender el por
qué muchos de los hogares vieron un riesgo alto en tomar la refinanciacion, y prefirieron
quedarse en la misma situacion ya que el no perder nada, ya es ganar para ellos (sin tener en
cuenta el costo de oportunidad). Ya en tercer lugar se mencionan las barreras institucionales.

Por ultimo, pero no menos importante, existe una investigacion que toma como objeto de
estudio a los infantes. “Mental Accounting in Childhood” (1998) explora cdmo los nifios utilizan
cuentas mentales para gestionar sus recursos y tomar decisiones financieras. El estudio se basa en
una serie de experimentos que involucran a nifios de diferentes edades y contextos culturales.

Los resultados del estudio muestran que los nifios de tan solo 4 afios pueden utilizar
cuentas mentales para hacer elecciones financieras. En particular, se observo que los nifios
utilizan cuentas mentales para separar sus recursos en diferentes categorias (como dinero para
comprar juguetes, dinero para comida, etc.) y toman decisiones financieras basandose en éstas.

Es importante mencionar la hipétesis de que las cuentas mentales en las decisiones
financieras de los nifios varian segun su edad y su cultura. Por ejemplo, los nifios de 6 afios
tienden a ser mas influenciados por las categorias de cuentas mentales que los nifios de 4 afios,
mientras que los nifios de la cultura occidental tienden a ser mas influenciados por las cuentas
mentales que los nifios de la cultura asiatica. Al ser un tema de infantes no es lo adecuado hablar
de heuristicas, sesgos cognitivos y demas problemas ya que tienen el conocimiento
correspondiente a alguien de su edad, pero es posible deducir que es facil empujarlos a ciertas
decisiones como Thaler y Sunstein decian en su articulo “Nudge: Improving Decisions About

Health, Wealth, and Happiness” (2008). Estos son faciles de influenciar, pero ;Cual es la mejor

16



decision para un infante? Probablemente sea la que sus tutores o padres le hayan ensefiado, lo que
hace casi imposible sacarlos de esta primera experiencia, como bien decia el efecto anclaje (A
literature review of the anchoring effect, 2011).

Una vez habiendo pasado por algunos de los estudios empiricos y experimentales mas
relevantes en el area, se puede identificar cierta evidencia o patrones en cuanto a la contabilidad
mental. Por ejemplo, aunque dependa del tipo de sujetos, su forma de operar frente a diversas
situaciones cambia con relacién a la informacién disponible y a la capacidad para hacer frente a
estos problemas. Los sujetos tienden a ponderar mentalmente las cuentas mentales de mayor a
menor importancia segun sus necesidades, esfuerzo y preferencias. Es muy importante también
hacer énfasis en que no se puede separar un sujeto particular de la sociedad. Este hace parte de
ella, y esta sujeto a las condiciones y normas sociales que se le presentan.

Yendo hacia atras en las palabras de este mismo trabajo de grado, una de las ideas de la
presente revision de literatura también era responder a preguntas como ¢,Por qué las herencias o
empresas familiares no duran mas de 3 generaciones?, ¢Por qué los jugadores de loteria se
quiebran al afio de haber ganado? Todo esto desde los descubrimientos en el area de los sesgos
cognitivos que exponen el por qué nos comportamos tan irracionalmente en determinadas
situaciones. Ahora, es posible decir que ya se respondid o se sugirid una respuesta a esta pregunta
en los apartados anteriores. La dimension social en la toma de decisiones en el campo de la
economia del comportamiento permite entender por qué se le asigna un valor diferente a una
herencia y un pago mensual. Por otro lado, también podria ser el esfuerzo social que llevo al
individuo a conseguir ambas cosas 1o que nos responda a esta cuestion.

Cabe resaltar que las normas sociales pueden dar otro valor al dinero en funcion de su
origen. En particular el campo social de las herencias puede mostrar que no hay una cultura muy

grande alrededor de estas, maximo para 1 o 2 generaciones ya que el individuo ve y se siente
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parte del proceso de sus padres y quizas de sus abuelos, pero mas alla de esa rama genealdgica es
muy dificil que este se sienta parte o responsable de este proceso de ganancias a traves de los
afos. Para entender con mayor profundidad este tema intergeneracional, existe un estudio
Ilamado "The determinants of discounting in intergenerational decision-making™ (2022). Este
describe un intercambio de bienes futuros y bienes presentes a costa de las proximas
generaciones. Hilando esta descripcion se puede entender como a través de los afios puede llegar
una generacion que valore menos las recompensas futuras en comparacion con las recompensas
presentes dando fin a un proceso generacional.

Otro ejemplo de un sesgo cognitivo llevado al extremo y también en orden a los objetivos
de este trabajo, es el dilema del jugador. Thaler propuso 0 nombrd la teoria del dilema del
jugador en su libro "The Winner's Curse: Paradoxes and Anomalies of Economic Life" publicado
en 1992. En el contexto de los juegos de azar, la teoria de "House money" o “Dinero de la casa”
en su traduccion directa al espafiol, sugiere que los jugadores son mas propensos a tomar riesgos
cuando estan jugando con las ganancias que han obtenido previamente. Por ejemplo, si un
jugador ha ganado una cantidad significativa de dinero en una partida de pdquer, es mas probable
que apueste mas agresivamente en la siguiente ronda, ya que siente que esté jugando con "dinero
de la casa" en lugar de su propio dinero.

En el contexto de las finanzas, la teoria de "House money" puede aplicarse a los
inversores que ven sus ganancias como "ingresos disponibles™. Es decir, cuando un inversor tiene
ganancias significativas en una inversion, puede sentir que tiene mas margen de maniobra para
tomar riesgos adicionales con su dinero, ya que siente que esta jugando con las ganancias en
lugar de su capital inicial.

Los jugadores e inversores pueden sentirse demasiado seguros y tomar riesgos

imprudentes con su capital, pensando que todavia estan jugando con las ganancias y no con su
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propio dinero. Esto puede llevar a pérdidas significativas y, en algunos casos, a una reduccion
significativa del capital inicial.

Intentando explicar este comportamiento, podemos tomar diferentes posturas de los
autores mas importantes mencionados en esta investigacion. Si nos vamos a los autores mas
vanguardistas como Marx, podemos entender que un jugador llega con una base de dinero propio
el cual le llevo un proceso para obtenerlo, mientras que el dinero de la casa lo gand sin mucho
esfuerzo. Puede ser el exceso de confianza y las emociones, una buena racha puede incitar a
cometer errores hasta a los mas profesionales si hablamos del tema inversores, o las mismas
emociones del momento como afirmaria Thaler. “Overconfidence” es uno de los sesgos
identificados que puede llevar a cometer errores ya que distorsiona la percepcion de la capacidad
para alcanzar objetivos. Michael D. Grubb amplia mas sobre este concepto en algunos de sus
trabajos como “Fuailing to Choose the Best Price: Theory, Evidence, and Policy” (2015) y
“Introduction: Behavioral Industrial Organization” (2015).

De la mano del Gltimo sesgo definido, existe otro para este caso especificamente llamado
“Ilusion del control” el cual ha sido trabajado por diversos autores como Ellen Langer, Paul
Slovic y los mismos Kahneman y Tversky. Dicho sesgo es la creencia errénea de que uno tiene
mas control sobre los resultados de eventos aleatorios de lo que realmente tiene. En el caso del
apostador o inversor que cree que la psicologia o un analisis econdmicos simple le atribuye de
control de los resultados aleatorios. Por ejemplo, pueden creer que tienen mas control sobre los
resultados de un juego de azar como el poker o sobre el rendimiento de una accion, basandose en
su percepcion de patrones o rachas pasadas.

Otro sesgo ya mencionado (mas como heuristica) es el del sesgo de la disponibilidad
(Judgment under uncertainty: Heuristics and biases, 1974). Este puede hacer que las personas

sobreestimen la probabilidad de que un evento ocurra si pueden recordar facilmente ejemplos o
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instancias de ese evento. En el contexto del juego, si alguien recuerda con facilidad una racha de
pérdidas, puede creer que es mas probable que continte esa racha, a pesar de que cada evento
individual es independiente y aleatorio. Esto ultimo también se explica desde la heuristica de la
representatividad, caer en el error de juzgar la probabilidad de un evento segun lo similar que sea
a los prototipos o estereotipos existentes ya que se puede ignorar la verdadera naturaleza aleatoria

de los eventos.

Conclusiones

A través de la revision la literatura y en consonancia con la teoria conductual, se puede
concluir que los individuos tienden a crear cuentas mentales en funcién de la procedencia del
dinero. Este fendmeno revela que las personas no evaltan de manera neutra la cantidad de dinero
disponible, sino que influyen diversos factores psicolégicos y contextuales en la forma en que se
perciben y utilizan los recursos financieros. La contabilidad mental sugiere que las personas
agrupan y asignan recursos de manera especifica, dividiéndolos en categorias mentales y
asignandoles diferentes propdsitos, basados en su origen o destino. Este comportamiento puede
conducir a decisiones financieras suboptimas, ya que las cuentas mentales pueden llevar a una
asignacion sesgada de recursos, a decisiones incoherentes y a una falta de consideracién de la
totalidad de los recursos disponibles. Estos hallazgos ayudan a responder las preguntas
planteadas en este trabajo de grado como: ¢Por qué las herencias o empresas familiares no
duran mas de 3 generaciones?, ¢Por que los jugadores de loteria se quiebran al afio de
haber ganado? O hasta el mismo dilema del jugador.

Futuras investigaciones podrian explorar en mayor detalle como los factores individuales,

culturales y contextuales influyen en la formacion y el uso de las cuentas mentales, asi como su
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impacto en el bienestar financiero de los individuos acorde a sus sesgos cognitivos

correspondientes de cada uno.
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