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Resumen

Junto a la actual pandemia se puede presenciar un aumento en comportamientos poco racionales, tales como
las compras de pdanico o el incumplimiento de las medidas de prevencion. Estas conductas se asimilan a un
contagio a partir de las fake news. Con el propdsito de analizar como se transmite la informacién y cémo ésta
puede llevar a la aparicién de acciones poco dptimas y se discutieron diferentes mecanismos de las ciencias
del comportamiento para mejorar el seguimiento a las recomendaciones. Se concluye con recomendaciones
para mejorar la aplicacion de politicas publicas y de practicas en la poblacién durante crisis como la actual.
Palabras clave: Contagio social, racionalidad, coronavirus, decisiones.

Abstract

Along with the current pandemic, there may be an increase in unreasonable behaviors, such as panic
purchases or non-compliance with prevention measures. These behaviors are assimilated to contagion
from the fake news. To analyze how information is transmitted and how it can lead to the appearance
of less than optimal actions, different mechanisms in the behavioral sciences were discussed to
improve the follow-up of the recommendations. It concludes with recommendations to improve
the application of public policies and practices in the population during crises like the current one.
Key words: Social contagion, rationality, coronavirus, decisions.

Resumo

Juntamente com a pandemia atual, pode haver um aumento de comportamentos irracionais, como compras
de panico ou ndao conformidade com medidas de prevengdo. Esses comportamentos sdao assimilados ao
contagio das noticias falsas. Para analisar como as informagGes sdo transmitidas e como podem levar
ao aparecimento de acbes abaixo do ideal, foram discutidos diferentes mecanismos nas ciéncias do
comportamento para melhorar o acompanhamento das recomendagdes. Conclui com recomendagdes
para melhorar a aplicagdo de politicas e praticas publicas na populagdo durante crises como a atual.
Palavras-chave: Contdgio social, racionalidade, coronavirus, decisées.
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INTRODUCCION

Dentro de los fendmenos estudiados por la ciencia,
hay pocos que seantanimpredecibles e inconsistentes
como lo es el comportamiento humano. Disciplinas
como la economia se han esforzado en respaldar la
vision de que los humanos somos seres racionales,
gue podemos dejar nuestras emociones de lado y
basar nuestras decisiones en el uso de la razén para
obtenerlos mejores resultados. Sinembargo, alolargo
de nuestra historia abundan numerosos ejemplos en
los que el panico ha llevado a decisiones poco dptimas
en las personas. Derivado del miedo provocado
por el avance del nuevo coronavirus Covid-19 por

ejemplo, se han registrado numerosos casos a nivel
mundial donde la gente realiza compras de panico de
productos como papel de bafio, productos de limpieza
e insumos médicos en niveles muy superiores a lo que
suelen usar de forma cotidiana, asi como una abrupta
caida de la confianza de los inversionistas reflejado en
las principales bolsas del mundo. La pregunta que cabe
responderse es si este actuar se encuentra justificado,
o bien, es parte de un mecanismo psicoldgico que lleva
a las personas a actuar de formas poco éptimas para
ellos en el largo plazo, y, en consecuencia, responder si
hay alguna forma de prevenir su ocurrencia.

¢REALMENTE SOMOS TAN RACIONALES?

Antes de empezar una critica ante los comportamientos
extremos que se han observado en visperas del nuevo
coronavirus, es necesario hacer una pausay reflexionar
si el actuar de tantas personas obedece Unicamente a
sus instintos o hay cierta légica racional detras de sus
actos, pero ¢Qué entendemos por racional?

Una primera respuesta a qué es la racionalidad,
la ofrece la economia clasica desde el siglo XVIII,
considerando que una persona se comportaba de
forma racional cuando basaba sus decisiones en un
andlisis l6gico y ordenado, que cumpla como requisito
la maximizaciéon de los beneficios con los recursos
disponibles, lldmense tiempo, capital o trabajo. Esta
forma de entender la racionalidad puede ser resumida
como la busqueda del maximo beneficio con el minimo
esfuerzo, y llegaria a su maximo representante en
quien Adam Smith llamaria el hommo economicus,
un ser con una mente privilegiada, capaz de procesar
toda la informacion disponible y realizar calculos a
una increible velocidad. Para el hommo economicus,
cualquier decision seria tomada para mejorar los
beneficios, independientemente del tiempo que
tuviera que esperar, de la forma en que se le presente
la informacién o de lo que la mayoria de las personas
estuviera haciendo en ese momento.

Sin embargo, no pasé mucho tiempo para que se
cuestionaralaexistenciadeunserasientreloshumanos,
pues era comun observar que éstos se dejaran llevar
por sus emociones, por creencias infundadas o por las
acciones que realizaran sus semejantes. Por ejemplo,
se ha encontrado que cuando un individuo tiene éxito
en un proyecto o en una inversidn, existe un sesgo
para atribuir el resultado a la capacidad personal,
mientras que en caso de fracasar se atribuye la culpa a
factores externos a producto del azar (Hoffman & Post,
2014). Este sesgo de auto-atribucidon puede producir
con el tiempo un exceso de confianza, una situacién
en la que los individuos cuentan con una percepcién
excesivamente optimista de sus propias habilidades
para alcanzar el éxito y que puede llevarlos a exponerse
ariesgos sin otra razén mas que la confianza que tienen
sobre si mismos (Ricciardi & Simon, 2000).

A pesar de que la observacion de numerosas
anomalias como las mencionadas previamente, el
paradigma de que los humanos somos racionales se
mantuvo por largos afios, hasta que en la década de
los sesentas Simon (1979), economista y politdlogo
estadounidense, propuso un modelo alternativo, en
el cual hablaba de que los humanos sélo podiamos
aspirar a una bounded rationality, debido a que, a
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diferencia del hommo economicus propuesto por
Adam Smith, nuestra capacidad para procesar la
informacion y llegar a conclusiones légicas estaba
limitada por la potencia de nuestro razonamiento, asi
como de nuestros propios sesgos, creencias y errores.

Dicho modelo no tuvo mucha aceptacion al inicio, pero
fue un pilar fundamental para el desarrollo de un nuevo
enfoque de la economia, el cual no buscaba definir la
forma en que deberian ser las decisiones econdmicas
(economia normativa), sino que se contentaba con
explicar cdmo ocurrian realmente dichas decisiones
(economia descriptiva). Este cambio de enfoque
prepard el terreno para el surgimiento de nuevas lineas
de investigacidon interdisciplinaria que culminaria con
la colaboracién de Kahneman & Tversky (1979) con la
prospect theory (1979). Este serd, en su momento, un
nuevo paradigma de toma decisiones que considera
gue cada eleccidn no parte de cero, sino que depende
del punto de referencia en el que se encontrard una
persona. Esto implica, por ejemplo, que un aumento de
sueldo de $500 USD no generara la misma satisfaccion
para una persona que gana mensualmente $500 USD
y ve duplicado su ingreso, que para una persona que
gana $10,000 USD (con un aumento del 5%). Ademas,
sugiere que las pérdidas suelen estimarse con mayor
intensidad que ganancias de la misma magnitud, lo
cual explicaria por qué duele mas perder $100 en la

calle o con un mal negocio, a la felicidad obtenida por
ganar un premio u obtener un bono de $100.

Volviendo a la pregunta inicial de si somos racionales,
Kahneman (2014) menciona que el cerebro suele
comportarse como si tuviera dos sistemas: el primero
es un sistema instintivo, que reacciona de forma rapida
y automatica ante la informacién del medio, aunque
sacrifique exactitud; mientras que el segundo sistema
sigue un proceso racional y légico, que es mas lento,
pero permite resolver problemas complejos con mayor
precisién. Por lo tanto, el sistema uno puede ser engafiado
con facilidad, lo cual es respaldado por la evidencia
empirica que ha mostrado que, ante problemas de toma
de decisiones, los individuos no siempre se comportan
de forma racional y pueden cometer errores sistematicos
debido a factores relacionado con su percepcién de la
informacion disponible. Otra propuesta a considerar
es la que menciona Taniguchi (2020), bajo la cual la
racionalidad implica actuar de forma proactiva, es decir,
anticiparse a una determinada serie de eventos en lugar
de esperar a que ocurran y actuar en consecuencia
de forma reactiva. Bajo esta propuesta se asume que
analizar toda la informacién disponible no seria posible
por la velocidad a la que se genera, pero se puede actuar
racionalmente si se utiliza la informacién procesable para
anticiparse a los cambios mas importantes, en lugar de
esperar a que impacten para comenzar a actuar.

CASCADAS DE INFORMACION Y COMPORTAMIENTO DE REBANO

Un factor que ha mostrado ser la fuente de anomalias
en la toma de decisiones, es el que ocurre cuando
existen cambios en las apreciaciones por efecto
de la interacciéon con otras personas, en lugar de
mantenerse igual como si se hubiera estado aislados.
Esta situacion, conocida como comportamiento de
manada o de rebafio, se presenta cuando se cambian
las decisiones u opiniones por el de la mayoria, aun
cuando la informacidn que se tenga o el andlisis que se
haya hecho sobre una situacion sea de mayor y mejor
precision (Kirchler & Hoelzl, 2018). Un ejemplo de
este error se puede observar en las bolsas de valores
cuando un inversionista institucional (instituciones
financieras que administran grandes cantidades de
capital) incrementa la compra de acciones de una
compania o sector especifico. Debido a que suelen

operar volimenes cuantiosos y a que las transacciones
son visibles para todos, otros inversionistas
empezardn a discutir si tal vez la institucion cuenta con
informacion privilegiada que sugiera que las acciones
incrementaran su valor, por lo cualaumentara el interés
en el sector y generara que se dinamicen las compras.
Posteriormente, si estas compras iniciales resultan
significativas, el precio continuara su tendencia al alza,
lo cual no tardaria en ser difundido por los medios de
informacion, llevando a que mas inversionistas entren
al mercado sin una razén adicional para comprar que
el hecho de que todos los inversionistas importantes
estan invirtiendo en ello (Yousaf, Ali & Ali, 2018).

Como un ejemplo en el polo opuesto, podemos
observar que, a inicios del 2020, el indice S&P500 se
encontraba en maximos histdricos, manteniendo una




DiMENSION EMPRESARIAL, 18(3), OSWALDO GARCIA SALGADO, DAVID ACEVEDO CAMPOS, CESAR AGUADO CORTES

tendencia alcista en las primeras semanas de enero.
Sin embargo, a medida que comenzaron a extenderse
las noticias del avance del coronavirus, el miedo
incrementd el miedo empezd a extenderse entre los
inversionistas, comenzando a tener comportamientos
a la baja durante la segunda semana de febrero.

A pesar de que todavia no se tenia certidumbre
sobre el avance del virus, la informacién sobre su
alto nivel de contagio incrementd la ansiedad, hasta
que se comenzaron a registrar los primeros casos
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en el continente americano. Finalmente, en cuanto
la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) declard
oficialmente al nuevo coronavirus como una pandemia,
el indice cayd en picada ante el inicio de las medidas
de contencidn y la estimaciéon de un impacto negativo
en las utilidades futuras de las empresas, tal como se
muestra en la Figura 1. Algo llamativo de esta situacion,
es que la caida inicid previo al anuncio de la OMS, y que
el mercado descontd el impacto en la operaciéon de las
empresas mucho antes de que éstas se confirmaran.
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Figura 1. Comportamiento del indice S&P500 de diciembre 2019 al 22 de abril de
2020. (Elaboracién propia con datos del S&P500 de Yahoo Finance).

A este proceso por el cual la informacién se va
transmitiendo como un contagio entre una red de
contactos se le conoce como cascadas de informacion,
las cuales influyen considerablemente en la aparicién
del comportamiento de rebafio. Definido desde la
conducta, una cascada de informacidn surge cuando
los individuos eligen de forma racional acciones
idénticas a las de sus pares a pesar de contar con
informacidn privada que contradice o que es distinta
a la conducta de los demas. Dicho de otro modo, una
cascada de informacién ocurre cuando, las personas
terminan actuando de forma distinta a lo que harian
de forma individual si no hubieran prestado atencién
a los demas (Alevy, Haigh & List, 2006).

Para ejemplificar este proceso, podemos usar otro
problema bastante observado durante el avance
del Covid-19, el cual fueron las compras de panico
de numerosas personas en las que compraban
cantidades extraordinarias de papel de bafo,
productos de limpieza y mascarillas.

Enuninicio, no se contaba con mucha informacioén sobre
el virus, pero una vez que se confirmaron casos fuera de
China, los medios centraron toda su atencion en la linea
de contagios de la enfermedad, empezando a alertar a
la poblacién. Posteriormente, el 11 de marzo cuando la
Organizacion Mundial de la Salud declaré que el Covid-19
habia llegado al nivel de pandemia, el miedo salio a flote
y se comenzaron a registrar casos alrededor del mundo
donde las personas hacian filas por horas para comprar
insumos, previendo que el numero de contagios
estaba creciendo y que los gobiernos comenzarian
a tomar medidas mads estrictas para mantener el
distanciamiento social y la reclusion voluntaria. A la par,
la incertidumbre empezaba en diferentes grupos pues
las clases comenzaron a cancelarse a distintos niveles
y se sugeria evitar las salidas innecesarias y el acudir
a eventos masivos, pero aun habia gente que dudaba
de la severidad del virus. Sin embargo, ya empezaban a
notarse las primeras compras de panico, pues era visible
las escases de ciertos productos en las cadenas de
autoservicio, asi como un incrementoé en el niumero de
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como papel de bafio, alcohol en gel, mascarillas y
algunas medicinas.

personas que compraban cantidades mucho mayores a
las que consumian regularmente de productos basicos

¢QUE TIPO DE INFORMACION SE TIENE DEL NUEVO CORONAVIRUS HASTA ELMOMENTO?

Un factor importante al momento de evaluar el impacto
de las cascadas de informacién es considerar el tipo de
informacion que se encuentra disponible, pues la calidad
de éstay la forma de transmitirse podrian jugar un papel
importante. Consideremos tan sélo el impacto de las
noticias falsas o Fake News, notas informativas disefadas
para simular contenidos formales de comunicacién pero
que carecen de las normas y procedimientos editoriales
para validar la veracidad y credibilidad de su informacién
(Lazer et. al., 2018).

Un grupo de investigadores dirigidos por Lazer et. al
(op cit), mencionan que originalmente surgieron con
un propésito politico, pero pronto se extendieron a
temas como la vacunacion, nutricién y los mercados
de valores, ademas de que su circulacion por redes
sociales y semejanza con los medios de comunicacién
formales, hacenquesedistribuyandeformaparasitaria
en las redes, beneficidndose de textos llamativos y de
la dificultad para determinar su veracidad. Entre los
impactos mas escandalosos provocado por los fake
news, Lazer y su equipo hacen remembranza de las
elecciones estadounidenses de 2016, en el que se
observé una circulacion de hasta 156 historias falsas
sobre los candidatos presidenciales. Los resultados
del andlisis sugirieron que la informacidon compartida
por los usuarios de redes sociales como Twitter y
Facebook, en conjunto con los algoritmos de dichas
redes, ayudaron a difundir las noticias por la red sin
verificar su autenticidad, lo cual se presume pudo
haber sido un factor determinante para la eleccién
del candidato Donald Trump.

Considerando elimpacto de este tipo de informaciény
a las diferentes noticias relacionadas con el avance del

Covid-19, se decidio6 realizar un estudio bibliométrico
con el objetivo de analizar el tipo de informacién que
se ha publicado en medios académicos sobre hasta
el dia 20 de abril de 2020. Para el estudio se utilizé
la base de datos Scopus por contar con la mayor
base de datos de revistas cientificas, libros y actas
de conferencia (Falagas et al., 2020), y el software
libre R, con los que se aplicaron una metodologia
de bibliometria para graficar la frecuencia en el
tiempo, las palabras clave de alta frecuencia, las
citas, las instituciones y redes de colaboracién entre
instituciones y autores relacionados.

Usando la palabra “COVID-19” se encontraron 1,644
documentos, mientras que al usar “informacién”
se obtuvieron 4,993,154. Para hacer mas precisa la
busqueda se decidié hacer un analisis cruzando ambas
palabras, de la cual se obtuvieron 133 documentos.
Aplicando la ley de Bradford (Yeung, 2017), se logré
identificar la estructura de conocimientos para
“Covid-19” e “informacién”, conformada por 44
articulos agrupados en tres clisteres principales:
coronavirus, casos y datos.

La estructura consistio en una red de palabras clave
en las que cada cluster contiene diferentes palabras
y sus conexiones. Por un lado, la Figura 2 muestra la
red de asociaciones que tuvo cada palabra con otras,
mientras que la Tabla 1 presenta el nimero de articulos
en que aparecieron las palabras clave (ocurrencias). Se
observa que el cluster con mayores ocurrencias fue el
de Coronavirus y Covid-19, seguido por aquellos que
mencionaban la ubicacién (China y Wuhan, el aspecto
epidemioldgico (propagar, transmision, pacientes,
brote) y sintomas (grave, agudo, sindrome, infeccién).
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Fuente: autores
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Figura 2. Red de palabras claves identificadas por los clusteres de “coronavirus”, “casos” y “datos”.

Tabla 1. Clusteres y palabras clave del andlisis cruzado de “Covid-19” e “informacion”.

Clusteres
Coronavirus Casos Datos
Ocurrencias Palabras Clave Ocurrencias Ptzlltzt:/;as Ocurrencias | Palabras Clave

21 coronavirus 10 casos 13 datos
16 COVID-19 7 causado 13 enfermedad
14 China 5 general 12 respiratorio
12 nuevo 5 caso 11 grave
12 Wuhan 5 namero 11 agudo
12 propagar 5 nacional 10 SARS-CoV-2
12 salud 10 reporte
11 virus 10 sindrome
11 pacientes 9 hora
10 brote 9 transmision
9 infeccidn 9 clinico
9 publico 8 recomendaciones
8 establecido 8 métodos
8 actual 7 epidemia

7 estudios

7 situacién

Fuente: autores
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Adicionalmente, al analizar el area de procedencia de
los articulos se encontrd que mas del 50% provenian
de areas de la salud y ciencias naturales (56% del
area médica, 9% de inmunologia y microbiologia,
4% de farmacologia, toxicologia y farmacia, 3% de
neurociencia, 2% de bioquimica, genética y biologia
molecular), y tan solo el 5% de las ciencias sociales,
un 2% de enfoque multidisciplinario y un 2% de las
ciencias de las decisiones.

El andlisis de las dreas tematicas sugiere que, a pesar
de contarse con una amplia cantidad de estudios

relacionados con el virus, la mayoria estan enfocadas al
area de las ciencias de la salud, mientras que no se ha
trabajado tanto en aquellas areas de toma de decisiones
y que resultan necesarias para entender cdmo mejorar
la aplicacidén de los programas y de las medidas de
contencion. También existe la posibilidad de que el
caracter académico de los estudios sea un factor que
dificulte su comprension detallada para la mayoria de la
poblacién, lo que su vez pudiera facilitar la propagacién
de los fake news, que se camuflan como informacion
verdadera mediante un formato pseudocientifico, pero
con una comprensiéon mucho mas clara.

SOBRERREACCION A LA INFORMACION Y EL PROBLEMA DE LOS BIENES COMUNES

Regresando a la pregunta si las compras de panico
responden a una decision racional o no, la respuesta
mas adecuada seria que depende. Esta no es una forma
de evadir la pregunta, sino que la respuesta nos lleva a
adentrarnos en eltemaeconémico de los dilemas sociales,
situaciones en las que una decision aparentemente
racional en lo individual, terminan llevando a un peor
resultado en lo colectivo (Kollock, 1998). Bajo este
modelo, el dilema de consumir en exceso o moderarse en
el consumo se presentaria como en la Tabla 2.

Este problema refleja una situaciéon de dilema de
recursos, abordada por Hardin (1968) al comentar que

estos problemas se caracterizan por la existencia de
un recurso comun al que todos tienen acceso y sobre
el cual cada individuo puede elegir cuanto consumir.
Ademas, existe cierta rivalidad en el consumo,
pues cada unidad que yo consuma dejara de estar
disponible para los demas. El problema ocurre en
gue cada individuo estd tentado a consumir mas
unidades del recurso para incrementar su nivel de
bienestar, pero si un gran nimero de personas actlan
de esta manera, se corre el riesgo de que el consumo
supere la tasa de renovacion del recurso y se termine
comprometiendo su continuidad.

Tabla 2. Consecuencias de cada estrategia.

(Otros) Compran moderadamente

(Otros) Compran en exceso

(Yo) Compro lo necesita
moderadamente

- No hay escasez

- Hay suficientes recursos para quien

- Los precios se mantienen

- Corro el riesgo de no conseguir recursos
cuando los necesite
- Podria pagar mas por el mismo producto

(Yo) Compro en exceso precios suben)

almacenamiento

- Mantengo una reserva del recurso
- No me afecta (inicialmente) si los

- Debo considerar un espacio de

- Hay escasez de recursos
- Quien lo necesita no puede conseguir los
recursos con facilidad
- Se abre puerta a la especulacién y el aumento
de precios

Fuente: autores

El modelo de los dilemas sociales puede ser utilizado
en muchos escenarios, tales como el consumo de
agua, la deforestacién de bosques para su uso como
suelo de cultivo, o la pesca, pero también resulta util
para explicar el problema de las compras de panico.
El dilema principal de este tipo de situaciones esta en
como evitar que el incentivo de actuar egoistamente

se sobreponga a la necesidad de cooperar con los
demds disminuyendo el consumo de los recursos.
Quien puede pagarlo no presenta consecuencias
negativas en un inicio si compra en exceso, pero si
un numero suficiente de personas actla de la misma
forma, llevarad a una escasez del recurso. Esto podria
llevar en el mediano plazo a un incremento en el
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precio del bien debido a las leyes de ofertay demanda,
lo cual refuerza la idea de que fue una buena
decisidon aprovisionarse de recursos. Sin embargo, la
duracién de este escenario es incierta vy, si termina
prolongandose por mds tiempo, provocara que sélo
pueda adquirirse a un precio mayor delinicial. Por otro
lado, la escasez de los recursos impacta directamente
a las personas que mas lo necesitan, entorpeciendo
la respuesta de los sistemas de salud y afectando a los
sectores mas vulnerables, como ancianos, personal
sanitario y personas de bajos recursos, que terminan
pagando mas por los mismos recursos.

Derivado de este analisis, resulta claro que, desde el
punto de vista individual, resulta racional el consumir
en exceso, pues de esta forma se logra proteccién
ante una posible escasez. Sin embargo, desde un
enfoque colectivo resulta completamente irracional,

pues se obtiene el peor resultado si todo mundo
decide actuar de la misma forma. En primer lugar,
se crea una escasez artificial, pues los recursos se
encuentran en existencia pero estan acaparados vy
almacenados por unos pocos; en segundo lugar, se
limita el acceso de estos productos a los que mas lo
necesitan (servicios de salud, familiares de personas
contagiadas); en tercer lugar, el incremento en la
demanda por el consumo en exceso puede llevar a
un incremento en los precios de los productos y abrir
la puerta a la especulacién; y, por ultimo, pero no por
ello menos relevante, se incrementan las dificultades
a la poblacidon vulnerable de edad avanzada y/o
bajo nivel socioeconédmico, que o bien no tienen la
capacidad fisica u econdmica para comprar en gran
volumen, o terminan pagando mas por los mismos
recursos cuando les es posible encontrarlos.

ESTRATEGIAS PARA DISMINUIR EL CONSUMO EXCESIVO

Después de entender algunas de las razones por las
que las personas pueden actuar de forma egoista o
caer en el panico, queda la pregunta de si hay algo
gue se pueda hacer para prevenir la aparicion de estas
conductas. Al respecto, se han realizado numerosas
investigaciones con problemas de cooperacion, en las
cuales se ha encontrado que hay un conjunto de medidas
consistentes que ayudan a incrementar los niveles de
cooperacion y de preservacion de los recursos.

Curiosamente la primera es la comunicacion,
estudiada por Deutsch (1958), quien, mediante una
serie de experimentos encontré que al permitir que
los participantes discutieran brevemente antes de
tomar una decision de cooperacién, aumentaba
significativamente la cooperacién. Posteriormente,
Balliet (2010) hizo una recopilacion de estudios sobre
comunicacién en dilemas sociales de la cual obtuvo
como principales explicaciones a este efecto que la
comunicaciéon permitia a los participantes tener mejores
expectativas sobre la cooperaciéon de otros, ayudaba
a formar una identidad de grupo y también recordaba
las normas sociales del grupo. En esta revision, también
se encontrd que la comunicacién podia incrementar la
cooperacion hasta un 40%, teniendo un mayor efecto
en la cooperacidn que otros factores como el tamafio de
grupo, la magnitud de la recompensa por aprovecharse
de la cooperacion de los demas vy la identidad de grupo.

Sinembargo, dado que lacomunicaciénjuega un papel
importante en la decisién de actuar egoistamente o
buscar el bienestar colectivo, también pudiera actuar
en contra del bien comun. Para esto sélo hace falta
considerar los casos alrededor del mundo en el que se
mencionaron compras de panico, sumado al énfasis
de la necesidad de mantener una higiene personal,
procurar el uso de mascarillas, lavarse las manos
y procurar la desinfeccion de todo lo que entre en
contacto con otras personas. Ante la perspectiva de
gue todos requerirdn estos productos y los anuncios
de compras excesivas, un mayor de personas estaria
incentivada a comprar tanto como pudiera, previendo
la escases de dichos productos. Por lo tanto, no sdlo
es necesario informar a la gente, sino evitar el efecto
pernicioso de la exageracidn y de las noticias falsas,
brindando informacién clara y concisa de la cantidad
de productos que se podria necesitar.

Otro factor que ha mostrado un impacto favorable
en la cooperacion es la implementacion de normas
sociales. Estas consisten en el conjunto normas no
escritas, compuesta de las creencias de un grupo,
gue establecen un estandar de cémo deberian
comportarse los miembros en diferentes situaciones
(Fehr & Fischbacher, 2004). La norma funciona al ser
obedecida voluntariamente cuando los objetivos del
grupo y del individuo son los mismos, pero también
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pueden funcionar por medio de la coercién social, la
cual actuara sancionando o aislando a aquellos que
no la sigan. En ocasiones no basta atenerse a las reglas
no escritas, sino que son necesarios los recordatorios
explicitos de la norma para aumentar su efectividad,
al respecto, una revision patrocinada por el Banco
Interamericano de Desarrollo sobre la aplicacion
de las ciencias del comportamiento al combate del
coronavirus (Martinez, Rojas & Scartascini, 2020, 10),
informa que la mayor efectividad se obtiene cuando
los mensajes evitan los tecnicismos y se enfocan
en la accién que se desea. Esto ayuda a simplificar
el procesamiento mental y da mas certeza sobre
las acciones correctas ante el virus. Como ejemplo,
el mensaje Respeta la Distancia Social resulta un
concepto nuevo, vago y con poca claridad, frente
al mensaje Quédate en Casa. Haz Mercado una vez
por Semana, el cual es preferible por ser mas claro,
concreto, y especifico en las actividades a realizar.

En ocasiones, incluso el recordar las normas sociales
puede tener un efecto limitado para cambiar el
comportamiento de las personas, pero es ahi donde
se suman acciones muy simples como estrategias
para recordarlas. Algunas de las que han resultado
eficaces durante lacuarentenasonellimitarelnimero
de productos que puede llevar cada cliente, lo cual
recuerda a los clientes la importancia de permitir el
acceso de los productos a todas las personas y evitar
asi que unos cuantos acaparen todo, y el establecer
horarios especiales en los que sélo las personas de la
tercera edad puedan entrar, de forma que se limite la
exposicién al virus y no tengan que competir por los
productos con otras personas mas jovenes y agiles.

Por ultimo, es necesario reconocer que incluso estos
recordatorios pueden nosersuficientes paradisminuir
el incentivo de actuar de forma egoista y consumir
de forma excesiva. Es ahi donde entra una estrategia

mas radical para incrementar la cooperacion, la cual
consiste en el uso de sanciones contra aquellos que
deciden romper las normas.

Bajo situaciones de cooperacién, se ha encontrado
gue la posibilidad de sancionar a aquellos que no
siguen la norma tiene distintos efectos (Fehr &
Gatcher, 2000): en primer lugar, se observa que las
personas estan dispuestas a castigar a aquellos que
deciden actuar egoistamente, incluso si sanciones
les representa un costo. En segundo lugar, el ser
sancionado disminuye los beneficios por actuar
egoistamente, lo cual disminuye el incentivo para
romper las normas. En tercer lugar, debido a que
los sujetos egoistas pueden ser disciplinados, los
otros miembros tienen mayor seguridad de que un
mayor nimero de personas seguiran la norma, lo cual
incentiva a seguirla con mayor diligencia.

A pesar de la efectividad de las sanciones, cuentan con
la dificultad de determinar quién sera el encargado
de imponerlas y aplicarlas. Una solucidén es que sean
determinadas de forma legal mediante la intervencién
del gobierno, como en el caso de las medias tomadas
por algunos paises como Guatemala o Ecuador que
establecieron una cuarentena obligatoria y donde el
gobierno aplicaba una multa o procedia al arresto de
la persona en caso de no mantenerla. Sin embargo,
existen ciertos problemas éticos en estas medidas,
pues enalgunos casos pueden llegar a percibirse como
una violacion de los derechos individuales. De forma
paralela, cuando las sanciones estan determinadas
por la sociedad, el impacto reputacional pudiera
considerarse excesivo, pues estos permaneceran para
la persona aun después de que termine el problema.
Un problema adicional es que una vez se suspende la
aplicaciéon de estas sanciones, la conducta vuelve en
poco tiempo (Fehr & Gatcher, 2000).

REFLEXIONES FINALES

En este ensayo se mencionaron algunos motivos
por los cuales se podria el explicar la apariciéon de
conductas irracionales como las compras de panico
o la volatilidad excesiva de los mercados financieros
derivados de la aparicién del Covid-19, entendiendo
qgue la informacidon puede jugar un rol importante

en las decisiones de los consumidores y de los
inversionistas. Si bien el paradigma de racionalidad,
en cualquiera de sus variantes con informacidn perfecta o
escaza, sigue siendo dominante en la ciencia econdmica,
los estudios mencionados a lo largo de este trabajo
presentanevidenciade quelaintegracidninterdisciplinaria
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de las ciencias del comportamiento resulta fundamental
para un manejo adecuado de los problemas actuales.

Una primera aportacion de las ciencias del
comportamiento es que brindan explicaciones de
por qué la informacidn falsa puede propagarse con
la misma facilidad que un virus, sugiriendo que la
complejidad y la abstraccion de los estudios con
respaldo cientifico juegan en contra de una sociedad
mejor informada, pues incrementan la dificultad para
comprobar la validez de toda la informacién y por
lo tanto, el impedir que la informacion falsa se siga
difundiendo (Lazer et. al., 2018). En segundo lugar,
explican por qué el hecho de realizar compras de panico
podria ser racional desde una perspectiva individual,
pero termina comprometiendo el bienestar comun al
generar escasez de insumos e incrementando su costo,

lo cual resulta completamente irracional en lo colectivo
(Kollock, 1998; Hardin, 2005). Una tercera aportacién
es que, mediante los hallazgos sobre los errores y
anomalias en el proceso de toma de decisiones, es
posible modificar las medidas de prevencién para que
resulten mas concretas, practicas y faciles de entender,
de modo que se logre una mitigacién mas efectiva de
los efectos del coronavirus (BID, 2020).

Por ultimo, quedaria pendiente la tarea de enfatizarle
a los gobiernos y a los medios de comunicacién la
necesidad de tener en cuenta estos puntos, de forma
gue se pueda informar de forma clara y puntual a la
poblacidn, se evite esparcir el miedo y se logre evitar la
aparicién de conductas irracionales o exageradas en la
poblacién y que agreguen mas problemas que resolver
a la grave situacion que ya representa el coronavirus.
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