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Resumen

La economia comportamental es la disciplina que tiene como objeto de estudio las
decisiones financieras de las personas y cdmo dichas decisiones estdn
influenciadas por factores cognitivos y emocionales. Asi, la presente investigacion
llevd a cabo un estudio cuantitativo para entender cdmo influyen los factores
mencionados en las decisiones financieras de los estudiantes de la Universidad
Surcolombiana, sede Pitalito. Para ello, se utilizaron encuestas a través de las
cuales se recopilaron datos que, posteriormente, se analizaron mediante tablas
de frecuencia, medidas de dispersidn y centralizacién. Los resultados del estudio
permitieron identificar patrones de pensamiento simplificados y limitaciones
cognitivas que pueden afectarlatoma de decisiones financieras.

Palabras Clave: Economia comportamental, comportamiento del consumidor,
finanzas.

Financial decision making from the behavioral
economics of the students of the Universidad
Surcolombiana, Pitalito campus

Abstract

Behavioral economicsis the discipline that studies people's financial decisions and
how these decisions are influenced by cognitive and emotional factors. Thus, this
research carried out a quantitative study to understand how the aforementioned
factors influence the financial decisions of students at the Universidad
Surcolombiana, Pitalito campus. For this purpose, surveys were used to collect
data that were subsequently analyzed by means of frequency tables, dispersion
and centralization measures. The results of the study allowed the identification of
simplified thinking patterns and cognitive limitations that may affect financial
decisionmaking.
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Introduccion

Desde su génesis laeconomia comportamental se ha erigido como una disciplina de granrelevancia, todavez
que proporciona una comprension mas completa de la relacidn entre el comportamiento humano y la
economia. Para ello, y en aras de comprender cémo las personas toman decisiones financieras, los
economistas comportamentales se han apoyado de disciplinas como la psicologia y la sociologia,
cuestionando los supuestos tradicionales de la teoria econdémica.

Alrespecto, Thaler (2015), refiere que los economistas tradicionales han subestimado el papel de la psicologia
en las decisiones econdmicas y explica cdmo la economia comportamental puede proporcionar una
comprension mas completa del comportamiento humano. Razdn por la cual en los dltimos afios la economia
comportamental ha sido incorporada en diversos campos, utilizada para, por ejemplo, disefiar politicas
publicas y programas que promueven un comportamiento financiero saludable y sostenible. La educacién
financiera se usa, de este modo, para incentivar el aprendizaje en la toma de decisiones financieras de
individuosy empresas.

En esa medida, el estudio de cdmo los estudiantes de la Universidad Surcolombiana - sede Pitalito gastan su

dinero, desde el punto de vista de laeconomia comportamental, fueimportante por variasrazones, asaber:

 Identificar de patrones de gasto: contribuyd a la identificacidon de patrones de gasto y cdmo estos varian
segun el género, la edad, el nivel socioecondmico, entre otros. Asimismo, proporciond informacidn valiosa
paramejorarlaeducaciénfinancieraenlos estudiantes.

 Identificar de factores que afectan las decisiones de gasto: permitid la identificacion de aquellos factores
que afectan las decisiones de gasto de los estudiantes: percepcidn de riesgo, impulsividad, presién social y
falta de educacién financiera. De igual manera, posibilitd laincentivacion en el desarrollo de intervenciones
paralamejorade decisiones financieras enlos estudiantes.

* Mejora de la educacién financiera: proporciond informacién valiosa para mejorar la educacién financiera
enlauniversidadyayudaralos estudiantes a desarrollar habilidades financieras sélidas antes de graduarse.

* Mejora de la planificacién financiera: proporcioné informacién valiosa para ayudar a los estudiantes a
planificar mejor sus finanzas y ahorrar para sus metas a largo plazo, como la educacién superior, la compra
deunacasaylajubilacidn.

* Identificar de diferencias en el comportamiento financiero entre estudiantes de diferentes pregrados
universitarios.

Metodologia

Para la presente investigacion se desarrolld un estudio con enfoque cuantitativo, de alcance descriptivo. La
informacidn se recolectd através de encuestas enviadas por medios electrénicos; ello, araiz de las medidas de
distanciamiento social adoptadas durante la pandemia generada por el Covid-19. De esta manera se
recopilaron 440 encuestas vélidas.

Respecto al andlisis de los resultados, se realizaron tablas de frecuencia, medidas de dispersién y

centralizacion. La poblacién de estudio correspondié a estudiantes de pregrado de la Universidad
Surcolombiana-sede Pitalito.

Referentestedricos

En el campo de la economia comportamental existen varios referentes tedricos enfocados en investigar la
relacién entre la toma de decisiones financieras y factores que influyen en las mismas tales como la toma de
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riesgos, el potencial de beneficio, la percepcidn de la situacién e incluso circunstancias similares sucedidas en
elpasado.

Kahneman (2011), precursor de la economia comportamental, refiere cémo la influencia de las emociones, las
expectativas y las percepciones en las decisiones pueden afectar el pensamiento y el comportamiento
humano. Aunado a ello, menciona que las personas utilizan dos sistemas de pensamiento diferentes para
tomar decisiones: el sistema 1, rdpido y automatico; y el sistema 2, mds lento y reflexivo. Segun el autor, el
primero se utiliza para procesar la informacién de manera rapida y sin esfuerzo, como reconocer un rostro o
conducir un automdvil. El sistema 2, por otro lado, es utilizado para procesar la informacién de manera
conscientey con esfuerzo, como resolver un problemamatematico o tomar una decisiénimportante.

Asi, argumenta, el sistema 1 es el que mas se emplea en la cotidianidad, pues es mas rapido y requiere menos
esfuerzo, Sin embargo, porlo mismo, es mas propenso a cometer errores. El sistema 2, por su parte, suele ser
mas preciso, pero requiere mads esfuerzo y tiempo. Asimismo, explica cdmo estos dos sistemas de
pensamiento puedeninteractuar einfluenciarse entresi.

Thaler (2015), referente importante para la disciplina, explica cémo la economia comportamental surge como
una critica alateoria econédmica tradicional, argumentando que, enlarealidad, las personas sonimperfectasy
cometen errores, en sus decisiones econémicas, que pueden ser explicados a partir de factores psicolégicos y
sociales.

Elautorescribe cdmo los economistas comportamentales han utilizado técnicas de la psicologiay lasociologia
para entender como las personas realmente toman decisiones econdmicas y de qué manera estos hallazgos
pueden ser utilizados para disefiar politicas publicas y programas mas efectivos al respecto. También presenta
varios ejemplosy estudios que ilustran codmo el comportamiento humano se desvia de laracionalidad asumida
enlateoriaecondmicatradicional y cdmo estos desvios pueden afectar elmercadoy laeconomiaen general.

Finalmente, se refiere ala evolucién de la economia comportamental alo largo del tiempo y la manera en que
estahasidoaceptada,deapoco, enlacomunidad académicay enlasociedad en general.

Babcock & Laschever (2003), por su parte, analizan la diferencia en la frecuencia con la que los hombres y las
mujeres negocian en el lugar de trabajo y sus salarios. De esta manera, argumentan que, en promedio, las
mujeres son menos propensas a negociar sus salarios y otros beneficios laborales, lo que puede tener un costo
significativo a lo largo de sus carreras. Al discutir las razones detrds de esta diferencia, incluyen estereotipos
degéneroy barreras sociales, tales como la diferencia enla confianza, la educacién financiera entre hombresy
mujeres y la socializacidn de género. Por ultimo, proporcionan estrategias para ayudar alas mujeres a superar
estas barrerasy negociar con mas frecuenciay efectividad.

Porotro lado, Lusardi & Mitchell (2014) analizan laimportancia de la alfabetizacién financiera en el desempeiio
econdmico individual y nacional. Para ello, examinan cémo la alfabetizacion financiera puede afectar las
decisiones financieras de las personas en temas como la planificacion de la jubilacién o la toma de decisiones
sobrelainversion.

Al respecto, presentan evidencia empirica sobre la relacién entre la alfabetizacidn financiera y el desempefio
financiero, incluyendo un analisis de los datos de encuestas a nivel nacional y larelacién entre la alfabetizacién

financieraylos resultados financieros alolargo del tiempo.

Finalmente, Diamond & Vartiainen (2007) refieren que latoma de decisiones econdmicas estd influenciada por
una serie de factores psicoldgicos, algunos de los cualesincluyen:
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» Sesgos cognitivos: las personas pueden ser victimas de sesgos cognitivos, como la tendencia a
sobreestimar su capacidad para predecir el futuro, lo que puede afectar su capacidad para tomar
decisiones financierasracionales.

» Emociones: las emociones, como el miedoy la avaricia pueden influir en latoma de decisiones econdmicas,
yaque pueden afectarla percepciéndelosindividuos sobre el riesgo ylarecompensa.

» Contexto: el contexto en el que se toman las decisiones, como la disponibilidad de informacién o el tamafio
delaelecciéon, puedeinfluirenlosresultados de latomade decisiones.

* Heuristicas: las personas a menudo utilizan heuristicas, o "reglas de dedo", para tomar decisiones, en lugar
de unandlisisriguroso. dichas heuristicas pueden ser ttiles en situaciones complejas, pero también pueden
serfuente de sesgos.

» Prejuicios culturales y sociales: los prejuicios culturales y sociales pueden influir en la toma de decisiones
econdémicas, ya que pueden afectarla percepcién delosindividuos sobre lajusticiay la equidad

Factores queinfluyen enlatomade decisiones

Nudges

Siguiendo a Thaler & Sunstein (2008) un "nudge" es una estrategia suave para influir en la toma de decisiones
delas personassinrestringir su libertad de elegir. Ello selogra a través de un cambio en el contexto enel que se
presenta una opcioén o un disefio que hace mas facil o atractivo el camino deseado. Los autores refieren que
estos ""empujones" sutiles pueden tener un impacto significativo en la conducta de las personas y pueden ser
utilizados para guiarlas hacia opciones mas saludables, mas eficientes o mas éticas.

De manera que dicha estrategia puede influir significativamente en la toma de decisiones, incluso en aquellas
que tienen un impacto econdmico. Lo cual quiere decir, por ejemplo, que las personas tienden a asimilar de
una mejor manera el impacto cuando es presentado con porcentajes a cuando es presentado con cifras. Al
respecto refiere Nassar (2019) que “Las personas cambiaron de alternativa de inversién cuando con base ensi
se expuso en precio o en porcentaje el mismo fondo, pues el 37.5% de las personas cambiaron su eleccién con
baseenelformato.” (p.58)

Sesgos comportamentales

De acuerdo con Kahneman (2011) los sesgos conductuales son errores sistematicos y persistentes en la toma
de decisiones humanas que provienen de la forma en que nuestros cerebros procesan la informacién, por lo
que pueden tener un granimpacto en nuestras decisiones financieras, de inversién y de consumo. Algunos de
los sesgos conductuales mds comunes, segun el autor, incluyen:

» Sesgodeanclaje: ocurre cuando las personas basan sus juicios y decisiones eninformaciéninicial que se les
presenta,incluso sidichainformacidn esirrelevante oinexacta.

» Sesgo de confirmacidn: se presenta cuando las personas buscan y aceptan informacién que confirma sus
prejuicios o creencias preexistentes, y rechazan oignoraninformacién que los desafia.

+ Sesgo de sesgo: aparece cuando las personas subestiman la influencia de la perspectiva subjetiva y los
sesgos en sus propias decisionesyjuicios, y los atribuyen afactores objetivos.

» Sesgo de optimismo: se da cuando las personas subestiman la probabilidad de que ocurran eventos
negativosy sobreestiman la probabilidad de que ocurran eventos positivos.

+ Sesgo de decision: aparece cuando las personas tienen dificultad para elegir entre opciones y pueden ser
influenciadas porfactoresirrelevantes comola presentacién delainformacion.
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» Sesgo de ilusidn de control: este sesgo ocurre cuando las personas subestiman la influencia del azar y
sobreestiman su capacidad para controlareventosinciertos.

» Sesgo de seguridad: se presenta cuando las personas buscan sentirse seguras y evitan la incertidumbre,
incluso si eso significarenunciar a oportunidades potenciales.

Elgénero

El género es un tema importante en la economia comportamental, ya que puede tener un impacto
significativo en las decisiones econdmicas de las personas. Los estudios han mostrado que existen diferencias
en el comportamiento financiero entre hombres y mujeres.

Algunas investigaciones han encontrado, por ejemplo, que las mujeres tienden a ser mds conservadoras en
susinversiones que los hombres, y también son menos propensas a asumir riesgos Sapienza et al., (2009). Ello
sedebe, en parte, alas diferencias en los salarios y las oportunidades de empleo entre los géneros, los cuales a
menudo conllevanadiferencias enlosingresos ylos activos.

Un factor que también influye son las diferencias en las responsabilidades familiares y las expectativas
sociales, lo que también puede afectar el comportamiento financiero entre los géneros. Por ejemplo, las
mujeres a menudo tienen mayores responsabilidades en el cuidado de los hijos y la familia, lo que puede
afectar su capacidad paraahorrar einvertir.

En la economia comportamental algunos autores también han encontrado diferencias entre hombres y
mujeres en la toma de decisiones econdmicas. Un ejemplo es el estudio desarrollado por Lusardi & Mitchell
(2014), quienes investigan las diferencias de género en términos de alfabetizacién y toma de decisiones
financieras. De esta forma hallan que las mujeres, en general, poseen menos conocimientos financieros y poca
confianza a la hora de tomar decisiones financieras efectivas, en comparaciéon con los hombres. Diferencias
que podrian estar influenciadas por factores sociales y culturales, incluyendo la discriminacion de géneroy la
faltadeaccesoaoportunidades educativasy profesionales.

La economia comportamental también ha encontrado que las mujeres son menos propensas a buscar
asesoramiento financiero y a sentirse seguras en la toma de decisiones financieras. Esto sugiere que las
diferencias en la educacidn financiera y la confianza pueden ser factores importantes en las diferencias en el
comportamiento financiero entre los géneros. De esta manera se evidencia la existencia de variaciones en las
decisiones financieras conrespecto al género enlatomade decisiones.

El pregrado universitario

El pregrado cursado puede influir en la toma de decisiones econdmicas de varias maneras. Por ejemplo, las
personas en pregrados relacionados con las finanzas o la economia pueden tener una mayor comprensién de
los conceptos econdmicosy financieros, lo que puede influir en sus decisiones de inversiény gasto.

Asimismo, el pregrado puede influir en los ingresos y los activos de una personayy, a su vez, en sus decisiones
financieras. Por ejemplo, las personas con profesiones mejor remuneradas pueden tener mas capacidad para
ahorrar e invertir, mientras que las personas con profesiones menos remuneradas pueden presentar mas
dificultades parahacerlo.

De acuerdo con los datos recolectados se evidencid, por ejemplo, que los estudiantes de Licenciatura en

educacidn fisica y comunicacién social y periodismo (4.32%) presentan un sesgo de seguridad, caracterizado
por evitar los momentos de incertidumbre, a pesar de que esto implique perder oportunidades potenciales,
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ellos se enfocan en minimizar el riesgo de perder sus empleos; en cambio los estudiantes de pregrados
relacionados con la administracién y la contaduria (95.68%) prefieren asegurar la pérdida del empleo,
contando conunrespaldo ante unasituaciéon adversa.

Incertidumbre con el futuro

Diamond y Vartiainen (2007) discuten cdmo las heuristicas y los sesgos cognitivos pueden afectar la toma de
decisiones a largo plazo, puesto que las personas a menudo tienen una percepcién distorsionada de cémo el
futuro se desarrollard, lo que tiende a afectar su capacidad para planificar y tomar decisiones efectivas.

Las personas, entonces, tienden a subestimar el impacto de los costos a largo plazo y sobreestimar sus
recursos futuros, lo que puede generar decisiones inadecuadas. Aunado a ello, presentan dificultades para
evaluar correctamente la probabilidad de eventos futuros y, por tanto, toman decisiones poco realistas. Los
autores argumentan, de esta forma, que las personas a menudo no toman decisiones a futuro con base enuna
evaluacidn precisadelos costos ylos beneficios futuros.

Thaler (2015), por su parte, revela que las decisiones financieras a futuro pueden ser afectadas por una
variedad de sesgos conductuales. Sostiene, asi, que los individuos a menudo toman decisiones financieras
basadas en su percepcidn subjetiva del mundo, en lugar de basarse en la [égica y en la informacidn objetiva
disponible.

De esta manera el autor se enfoca en analizar cdmo estos sesgos conductuales afectan la planificacion
financiera alargo plazo, especialmente enlo que se refiere alajubilacién. Alrespecto, argumenta que muchas
personas tienden a posponer decisiones financieras importantes, como la inversién en un plan de pensiones,
debido ala complejidad y laincertidumbre de los productos financieros y ante la dificultad de visualizar cémo
las decisiones tomadas hoy afectardn sufuturo.

Desde la perspectiva de la economia comportamental existen varias razones por las que las personas pueden
no cotizar para su pensién, unade las cuales es el sesgo de procrastinacidn, que se refiere ala tendencia de las
personas a posponer decisiones 0 acciones importantes debido a la aversidn al riesgo o al deseo de evitar la
incertidumbre.

En los resultados del proyecto se encontrd que sdlo el 10% de los encuestados cotizan pensidn, en
contraposicion al el 9o% restante y que el 10%. Ello se puede debera unsesgo deilusiéon de control en el que las
personastienden asubestimarlaimportancia deiniciar a cotizar pensién desde una edad temprana.

Cabe resaltar que en Colombia, durante los ultimos 20 afios, se han implementado varios cambios en las
politicas de jubilacién con el objetivo de mejorar el sistema de seguridad social y aumentar la cobertura de las
personas mayores. Asi, gracias a la implementacién de politicas y reformas que han buscado ampliar la
cobertura del sistema y mejorar la eficiencia en la gestién de los recursos, el sistema de pensiones ha
experimentado unincremento enla cantidad de cotizantes.

Sin embargo, aun cuando se hayan presentado cambios positivos enrelacidn al sistema de pensiones, todavia
se requiere esfuerzos adicionales para aumentar la cobertura de la poblacién y garantizar una jubilacién
adecuada para todos los colombianos, ademds de garantizar las condiciones adecuadas para que mas
personas puedan cotizar a pension, como brindar garantias para que aumente el nimero de vacantes en
trabajos formales.
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Conclusiones

Después de analizar los resultados, se puede evidenciar, como afirmaban Kahneman (2011) y Thaler (2015),
que el género afectalas decisiones financieras, por ejemplo, haciendo que parala mayoria de los hombres sea
mads facil de asimilar el concepto de invertir, entendido como algo que va a generar beneficios en un futuro; a
diferencia de las mujeres, quienes lo conciben como un gasto que, no necesariamente, implica un beneficio
mas alld de lasensacidn de gratitud que les puede generar este tipo de gastos.

Asi, al ser el género un factor que puede influir en la toma de decisiones, se demuestra la existencia de
diferencias sistematicas en la toma de decisiones entre hombres y mujeres, que pueden ser el resultado de
factoressocialesy culturales mas que biolégicos.

En efecto, se puede concluir que existe una diferencia en latoma de decisiones basadas en género, pero estas
no corresponden, ni son causadas por algtn factor bioldgico, sino que tienen relacién con la parte social,
especificamente con la educacién que reciben hombres y mujeres. En este caso se evidencia que hay una
diferencia debido a posibles factores como la educacién financiera y el acompafiamiento al momento de
tomar decisionesfinancieras, que en este caso es menor en el sexo femenino.

Cabe mencionar que la economia comportamental ha desarrollado conceptos como nudge y framing, que
pueden ser utilizados para influir enla toma de decisiones de manera sutil y sin restringir la libertad individual.
Ello, teniendo en cuenta que las personas son mas propensas a tomar decisiones basdndose en un mensaje
positivo, como se demostrd en los resultados de las encuestas; hallazgo que puede marcar un precedente
para que la educacidn financiera se enfoque mds en dar un mensaje positivo que haga énfasis sobre los
beneficios de tomarbuenas decisiones financieras.

Se puede concluir, finalmente, que la economia comportamental es importante en la toma de decisiones de
estudiantes universitarios por diversasrazones, asaber:

* Ayudaaentenderlos sesgos cognitivos: los estudiantes universitarios a menudo tienen sesgos cognitivos
que pueden afectar su capacidad para tomar decisiones financieras racionales. La economia
comportamental ayudaaidentificarlos y adesarrollar estrategias para superarlos.

» Identifica patrones de pensamiento: contribuye en la identificacién de patrones de pensamiento
simplificados que puedenllevar a decisiones financieras poco racionales.

» Aporta estrategias para mejorar la toma de decisiones: proporciona estrategias para mejorar la toma de
decisiones financieras, tales como la diversificacién, el andlisis costo-beneficio y la planificacion a largo
plazo.

* Ayuda adesarrollar una cultura financiera: puede ayudar alos estudiantes universitarios a desarrollar una
culturafinancierasana, mediante la educaciényla sensibilizacién sobre temas financieros.

Es importante resaltar que en las encuestas existe la tendencia al uso de 2 formas de tomar decisiones
financieras: enlas situaciones en que la decisidn puede conllevar a afectacionesinmediatas o de corto plazo se
utiliza el sistema 1, de manera rapida y casi automatica, sin medir las consecuencias y basandose en
experiencias previas. Enlos casos donde la decisién financierano es tan a corto plazo, por otro lado, se tiende a
optar porelsegundo sistema de toma de decisiones, conbase enlarazény el analisis causa-consecuenciadelo
que puede significarlatoma de la decisidn.

Es importante destacar que el estudio tuvo algunas limitaciones. La primera fue que se llevé a cabo en un
grupo especifico de estudiantes pertenecientes a la Universidad Surcolombiana - sede Pitalito, lo que puede
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no serrepresentativo parala poblaciénnacional. Ademas, los datos se recopilaron en un periodo determinado
(ano02021), porlo que no se puede extrapolaraotros periodos y tendencias del mercado. Por tiltimo, es posible
que los encuestados no hayan respondido a las preguntas sobre toma de decisiones de manera seria, lo que
puede haber sesgado losresultados.
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