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Referencias económicas y psicológicas 

sobre el homo economicus y la toma de 

decisiones 

 

En el ámbito académico permea el mode-

lo neoclásico de comportamiento econó-

mico en torno al “homo economicus” 

planteado por John Stuart Mill (1848). 

Esta noción corresponde a un tipo de mo-

delo de la naturaleza humana que encierra 

la idea de elección racional del hombre. 

“Porque únicamente la razón, conduce al 

individuo a la ilustración, sin la razón es 

imposible salir de la minoría de edad y 

servirse del entendimiento sin la guía de 

otro” (Kant, 1999, p. 63; Leriche y Calo-

ca, 2005). Al respecto el filósofo austria-

co Karl Popper argumentaba que “la ra-

cionalidad no es una propiedad de los 

hombres, ni es un hecho sobre los hom-

bres, pues hasta el hombre más racional 

es irracional” (Popper, 1997, p. 185). 

 

La racionalidad con la que se explica 

el comportamiento económico de los 

hombres desde la visión neoclásica supo-

ne que éstos tienen conocimiento sobre 

los fines y los medios, que disponen de 

información, pues esta ya está dada y por 

lo tanto es posible maximizar beneficios. 

Además se supone la posibilidad de op-

timizar la función de utilidad con el me-

nor coste posible para asumir una deci-

sión (Romero, 1999). 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Estos modelos que, derivados del ho-

mo economicus, subyacen a una serie de 

cálculos racionales, presuponen una rela-

ción específica entre medios y fines, opi-

naba Rothbard (2006), quien acusó ade-

más a John Stuart Mill de crear la idea del 

Hombre Económico, una idea que en 

realidad falsea la naturaleza humana. 

Afirmaba que la economía política no se 

fundamenta en supuestos correctos, sino 

y sólo en “premisas parcialmente verda-

deras” (Rothbard, 2006, p. 1). 
 

A su vez el economista austriaco 

Kirzner (1973) partía del supuesto de que 

no es posible explicar la acción humana 

exclusivamente en referencia a las cate-

gorías de la economicidad, maximización 

de beneficios o eficiencia en la acción, 

como rasgos típicos de la racionalidad 

instrumental del homo economicus. Ar-

gumentaba que toda acción humana re-

quiere “tiempo” y se realiza siempre bajo 

la condición de las limitaciones del cono-

cimiento (Kirzner, 1973). 
 

Empero, Friedman (1953; Hodgson, 

2007) aseveraba que si el individuo tiene 

t 
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toda la información y esta no es ambigua 

y sin incertidumbre, puede comparar y 

elegir las alternativas posibles, entonces 

los seres poseen el conocimiento. Afir-

maba que aunque los individuos no po-

sean los instrumentos formales para cal-

cular el óptimo, éstos se comportan “as if 

they do”. Es decir, que la teoría neoclási-

ca no se propone explicar el mundo como 

es, sino como debería ser (Hodgson, 

2007, p. 249). 

 

Para la escuela de economía austriaca, 

la economía es en realidad un problema 

de conocimiento (Thomsen, 1989) pero 

además, las posturas racionalistas y su 

carácter mecánico significan cierto re-

duccionismo sobre el interés de los indi-

viduos: “muestra un ser humano impul-

sado exclusivamente por motivos econó-

micos con la única intención de lograr la 

mayor ganancia material o monetaria 

posible” (Mises, 1949, p. 62; Smith, 

2010). 

 

A su vez, los psicólogos emitieron 

fuertes críticas a la teoría neoclásica, a la 

noción abstracta de homo economicus y 

el modelo racionalizador para referirse a 

la conducta económica. Plantearon que la 

toma de decisiones de los individuos, 

como conducta económica, estaba vincu-

lada al sistema de valores, a los aspectos 

subjetivos e interdependientes de la rela-

ción con otros individuos, a la experien-

cia, a los aspectos institucionales y otras 

variables. 

 

Pero los aportes desde la psicología 

fueron desdeñados por los economistas 

neoclásicos. Robbins opinaba que los 

aspectos subjetivos de la economía no 

podían ser observados por los conductis-

tas. Keynes (1936), por su parte, utilizaba 

el concepto de “espíritus animales” para 

indicar los factores psicológicos. En ge-

neral se argumentaba la independencia de 

la economía de los supuestos psicológi-

cos. (Wärneryd, 2005b, p. 12; Ferreira, 

2007). 

 

 

Toma de decisiones: La propuesta 

cognitiva desde la psicología 

 

Los psicólogos Tversky y Kahneman 

(1988) fueron enfáticos al señalar que 

para explicar una decisión económica, los 

modelos basados en la racionalidad no 

son realistas desde el punto de vista psi-

cológico. Además afirmaron que ellos no 

estaban preocupados por demostrar la 

“irracionalidad humana” (Pascale y Pas-

cale, 2007). Por el contrario, su proyecto 

académico fue incorporar a los modelos 

neoclásicos las anomalías cognitivas evi-

denciadas por la vía experimental. Estos 

autores planteaban que las personas, a 

pesar de sus limitaciones cognoscitivas y 

limitada capacidad de procesamiento de 

la información, construyen modelos sim-

plificados del mundo, y desarrollan sus 

percepciones, experiencias y pensamiento 

intuitivo. Consideraban que la gente no 

está acostumbrada a pensar de manera 

rigurosa y con frecuencia se contenta con 

un juicio plausible que rápidamente apa-

rece en su mente (Simon, 1997; Tversky 

y Kahneman, 1988). 

 

Herbert Simon, Premio Nobel de eco-

nomía (1978) y uno de los principales 

expositores de la psicología cognitiva, 

también criticaba a la teoría neoclásica, 

afirmando que ésta no se asemeja ni re-

motamente a los procesos que los seres 

humanos utilizan para tomar decisiones 

en situaciones complejas. Señalaba la 

imposibilidad que tienen los individuos 

para llevar adelante procedimientos ma-

ximizadores, pues la gente ni siquiera se 

comporta “como si” maximizara, dado 

que el pensamiento de los individuos no 

se guía por la realidad, sino por las teorías 
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sobre la realidad que uno tiene. 

 

Simon explica la actividad cognitiva 

humana utilizando la inteligencia artifi-

cial y programas de computación. Así, es 

capaz de ayudar al razonamiento de ma-

nera no numérica y utilizando métodos 

heurísticos de búsqueda para solucionar 

problemas difíciles (Szenberg, 1992; De 

Pablo, 2004). Por lo tanto, no se debe 

confundir la lógica con el pensamiento 

humano (Simón, 1987; De Pablo, 2004). 

 

Para Simon, el aprendizaje en el sen-

tido de reacción a las consecuencias per-

cibidas, es la principal forma en que se 

manifiesta la racionalidad (Estrada, 

2007). Sugería que como consecuencia de 

las limitaciones cognitivas de los indivi-

duos, el concepto de agente racional de-

bería ser sustituido por el de agente inte-

ligente, mediante la cual los seres huma-

nos solo pueden lograr una “racionalidad 

acotada” para la resolución de problemas 

(Simon, 1997). 

 

Esta racionalidad acotada funciona 

bajo dos principios: la búsqueda de alter-

nativas y la satisfacción. En primer lugar, 

el individuo no conoce todas las alterna-

tivas y cuenta con una información limi-

tada, por lo tanto en la búsqueda de alter-

nativas, si encuentra una, se conforman 

con esa y se satisface. A esto denomina el 

modelo de selección de satisfacción (Si-

mon, 1977). Si los neoclásicos consideran 

que los individuos optimizan y maximi-

zan sus beneficios, Simon considera que 

en lugar de optimizar los beneficios, más 

bien los satisface (Pascale y Pascale, 

2007). 

 

La toma de decisiones para este autor 

abarca cuatro fases principales: encontrar 

ocasiones para tomar una decisión, hallar 

posibles cursos de acción, elegir entre 

distintos cursos de acción, evaluando las 

selecciones pasadas. Se funda entonces la 

teoría de la búsqueda y la satisfactorie-

dad, aspecto que permite mostrar cómo se 

toman de hecho las decisiones, a partir de 

esfuerzos razonables. 

 

Los procedimientos que utiliza para 

analizar los procesos por los cuales la 

gente piensa, son derivados de procesos 

simbólicos; es decir, utiliza la lógica de la 

representación. La mente puede ser en-

tendida como un sistema de símbolos 

análogo al computador, he ahí la capaci-

dad de representarla, bajo un modelo de 

representación mental que dé cuenta del 

contexto decisional de la mejor manera 

posible (Pascale y Pascale, 2007). 

 

Para la solución de problemas, es po-

sible organizar el pensamiento humano a 

través de programas que organizan multi-

tud de procesos simples de información, 

en secuencias ordenadas y complejas que 

responden y se adaptan al ambiente y a 

los datos que se extraen de ese ambiente a 

medida que se desarrollan las secuencias 

(Simon, 1997). 

 

La toma de decisiones no sería, en-

tonces, solo el fruto de las capacidades 

cognitivas limitadas, sino también de las 

percepciones del entorno, de la intuición 

y el razonamiento como formas alternati-

vas de resolver problemas, y finalmente 

del aprendizaje social. Kahneman y 

Tversky (1979), basados también en los 

modelos de racionalidad acotada de Si-

mon, y en el afán de comparar las res-

puestas de los individuos en la toma de 

decisiones bajo riesgo o incertidumbre, 

impulsaron los modelos cognitivos. 

 

Además, estos autores apostaron a la 

obtención de un mapa de racionalidad 

limitada, explorando los sesgos sistemáti-

cos que distinguen las creencias que tiene 

la gente al momento de elegir (De Pablo, 
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2004). Todos estos aspectos demostraron 

la influencia de la subjetividad de la in-

formación en la formación de la incerti-

dumbre para la toma de decisiones. 

 

En conclusión, con la aparición de la 

psicología cognitiva, la ciencia psicológi-

ca tiende a liberarse del paradigma epis-

temológico dominante en torno al estímu-

lo-respuestas de la psicología estadouni-

dense (Pascale y Pascale, 2011).  

 

 

Enfoque Neoclásico y teoría de la utili-

dad esperada (TUE) en las decisiones 

 

Como ya se señaló, los economistas neo-

clásicos suponen racionalidad en el com-

portamiento de los individuos y en sus 

decisiones, y manifiestan un conocimien-

to dado sobre los fines y los medios. Los 

agentes económicos toman decisiones en 

un marco de plena información y por lo 

tanto las decisiones se generarían de for-

ma objetiva, de tal forma que la raciona-

lidad en las decisiones puede evitar el 

error. 

 

En muchos casos y para asegurar el 

resultado de la decisión proceden a efec-

tuar cálculos bajo una maximización ma-

temática sometida a restricciones. A estos 

enfoques se adscriben la teoría de la utili-

dad esperada (TUE) y las preferencias 

transitivas. Von Neumann y Morgenstern 

(1944) explicaban el proceso de toma 

decisiones como un supuesto axiomático 

de la elección bajo incertidumbre (Sala-

zar, 2004). 

 

Suponían que los individuos raciona-

les, como consumidores o productores, 

desean obtener un máximo de utilidad o 

de ganancias; surge así la Teoría de Jue-

gos, conocida más bien como la teoría de 

la utilidad esperada (TUE) (aunque el 

concepto de “utilidad esperada” fue defi-

nido con anterioridad por Daniel Bernou-

lli en 1738 (Bernoulli, 1954). 

 

Desde la perspectiva de la TUE, los 

individuos, producto de su decisión, espe-

ran resultados posibles, bajo ciertas pro-

babilidades y en términos de ganancia, 

por lo que previamente habrán hecho un 

complejo cálculo maximizador. Así, el 

proceso de decisión es entendido como la 

construcción de elecciones cuyo objetivo 

es maximizar la utilidad esperada por 

medio de una lógica simbólica que da pie 

a la teoría de la elección racional (Arrow, 

1963; Marques y Weisman, 2011). 

 

Según los axiomas de la TUE un indi-

viduo debe elegir entre dos opciones ini-

ciales, A o B, asumiendo un orden racio-

nal con base en tres axiomas: completi-

tud, transitividad y continuidad, además 

de un axioma adicional, el de indepen-

dencia. Esta propuesta de la TUE de ca-

rácter formal y enmarcada en elementos 

normativos pronto fue criticada por Allais 

(1959), quien puso en duda la validez 

normativa de la TUE. Demostró mediante 

una contrastación empírica que dicha 

teoría violaba sus principales axiomas 

(Archiles Moubarack, 2008). 

 

Para Allais, este modelo de compor-

tamiento supuestamente racional demos-

traba de manera experimental que las 

preferencias individuales mostraban erro-

res sistemáticos. Las causas del error, 

señalaba, se debían a que la teoría del 

comportamiento racional ignoraba aspec-

tos psicológicos claves y en particular la 

dispersión de los valores psicológicos 

(Allais, 1979; Hodgson, 2007). Hoy los 

hallazagos de Allais se conocen como la 

“paradoja de Allais”. Al igual que este 

autor, muchos economistas consideraban 

que los experimentos de laboratorio no 

reproducen las condiciones de la realidad 

para la toma de decisiones. 
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Desde la perspectiva psicológica, los 

individuos, aún con sus limitaciones cog-

nitivas, son capaces de valorar de forma 

simultánea la utilidad de todos los bienes 

a su disposición, probablemente ignoran-

do la secuencialidad. 

 

Además, los bienes tienen determina-

dos valores psicológicos, conteniendo 

para cada bien una utilidad marginal dife-

rente y ni siquiera comparable: “Todas 

las necesidades diferentes en especie o 

calidad no son recíprocamente presentes 

el uno al otro, entonces el postulado de la 

ley de la utilidad marginal igual se hace 

imposible en el mundo real de la psique” 

(Mayer, 1995, p. 81. 

 

Kahneman y Tversky (1979) critica-

ron a la TUE como modelo descriptivo, y 

en contraposición plantean la Teoría de la 

Prospección. Ellos evidencian que las 

personas cuando toman decisiones incor-

poran modelos predictivos, tomando en 

cuenta además varios factores como el 

ambiente, las instituciones y las experien-

cias. Además, notan que los individuos 

tienden a subestimar los resultados que 

son solo probables, en comparación con 

los resultados que son obtenidos con se-

guridad. Los autores llaman a ello “el 

efecto certidumbre”, aspecto que contri-

buye a la aversión al riesgo en elecciones 

que implican ganancias seguras y a la 

preferencia por el riesgo en elecciones 

que implican pérdidas seguras. Se susti-

tuyen entonces las probabilidades por 

pesos de decisión; es decir, se presenta un 

comportamiento para las pérdidas y otro 

para las ganancias, otorgando un mayor 

peso a los extremos de la utilidad espera-

da cuando las probabilidades son bajas y 

un menor peso cuando las probabilidades 

son altas (Kahneman y Tversky, 1979). 

 

Simon consideraba como improbable 

realizar predicciones dentro de la decisión 

racional con base en supuestos de prefe-

rencias ordenadas objetivamente. Señala-

ba que las preferencias de los individuos 

se desarrollaban más bien en un ámbito 

acotado de racionalidad limitada debido a 

nuestros defectos de conocimiento y la 

incertidumbre propia de los individuos 

(Crespo, 2008). 

 

Respecto a las preferencias transiti-

vas, este supuesto presenta al individuo 

alternativas de decisión que se grafican 

de manera que: si A es preferible a B, y B 

es preferible a C, el supuesto de transiti-

vidad exige que A sea preferible a C. 

Desde el punto de vista psicológico, las 

preferencias de un individuo pueden no 

satisfacer la transitividad, dado que no 

tiene bien establecidas sus preferencias y 

los individuos tampoco actúan de manera 

matemática (Chacón y Sheriff, 2007). El 

supuesto de transitividad, con base en el 

uso de criterios axiomáticos de racionali-

dad económica, pretendería unir sincróni-

camente magnitudes que son heterogé-

neas desde el punto de vista de la realidad 

subjetiva temporal y de la creatividad 

humana. 

 

La validez psicológica de este supues-

to nos lleva a negar el planteamiento neo-

clásico, pues el individuo no actúa de 

manera automática y no se supone que 

exista un conocimiento dado sobre los 

fines y los medios. Por el contrario, los 

individuos buscan nuevos fines y medios 

y actúan a través de procesos cognitivos 

que le permiten identificar, reconocer, 

comprender, aprender del pasado y perci-

bir el sistema de fines y medios antes de 

una decisión económica. Además existe 

un cúmulo de factores subjetivos, de or-

den cultural, de experiencias pasadas y 

percepciones que priman en los indivi-

duos, antes que una mecánica asignación, 

maximización u optimización de sus pre-

ferencias y utilidades. 
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Enfoque de la Escuela Austriaca y 

teoría de la utilidad marginal en las 

decisiones 

 

En contraposición a los neoclásicos, para 

la escuela de economía austriaca el con-

cepto de acción humana supera el hecho 

de la mera toma de decisiones. La acción 

humana significa una teoría sobre los 

procesos de interacción social, que permi-

te la coordinación de los individuos, 

quienes están buscando constantemente 

nuevos fines y medios, aprendiendo del 

pasado y usando su imaginación. Por lo 

tanto, los conocimientos no están implíci-

tos para la satisfacción de las necesida-

des, como asegura la concepción de Rob-

bins (Huerta de Soto, 1995). 

 

Todo individuo desarrolla una acción 

con un propósito, con un fin, y para lo-

grar ese fin, actúa, se basa en ideas tecno-

lógicas y en medios. Además, toda acción 

humana ocurre a través del tiempo, pero 

el tiempo de los individuos es escaso, por 

lo que debe optar para lograr sus fines y 

con seguridad muchos fines quedarán sin 

satisfacer. Por ello debe elegir entre fines, 

asignarles valor. Existe incertidumbre so-

bre el futuro y esta es la razón por la que 

las decisiones connotan la imprevisibili-

dad de los actos humanos, pues los indi-

viduos tampoco conocen el contenido de 

sus futuras decisiones humanas. Está om-

nipresente la incertidumbre, con lo cual 

también está presente siempre la posibili-

dad de error en la acción humana (Roth-

bard, 2013). 

 

Para esta escuela, la ley de la utilidad 

marginal deriva de la acción humana. 

Utilidad y escasez han constituido a su 

vez la teoría del valor; y es en ese marco 

donde los individuos manifiestan su 

comportamiento y deben optar, en fun-

ción de los fines que persiguen y del va-

lor subjetivo que asignan a los hechos, a 

las cosas, a los bienes, pero cuando se 

habla de “valor” no se hace referencia a 

una unidad de medida, dado que la per-

cepción o el juicio de valor no se mide y 

no existen unidades cardinales de satis-

facción psíquica. Solo cuando de las valo-

raciones subjetivas e individuales se pasa 

a la valoración objetiva del mercado, en-

tonces ya es posible hablar de los precios 

en dinero, de unidades cardinales (Mur-

phy, 2012). 

 

La teoría de la utilidad marginal plan-

tea esencialmente el valor de las cosas, de 

ahí que el intercambio de algo entre dos 

personas se dará cuando cada persona 

valora más lo recibido que lo entregado; 

es decir que es la utilidad marginal la que 

pone los límites para que se produzca el 

intercambio. Cuando una persona tiene 

más unidades de un bien los destina a 

satisfacer necesidades menos urgentes y, 

por lo tanto, las valora menos. Siendo así, 

no será la posición del objeto dentro de la 

escala de preferencias lo que determina si 

un bien es más o menos valioso, sino el 

valor que el individuo asigna al objeto 

(Cachanosky, 1984). 

 

Por su parte los psicólogos Kahneman 

y Tversky (1979, 1986, 1992) consideran 

que las decisiones precisan de reglas con 

fuerte base empírica (heurística) y argu-

mentan el sesgo como una predisposición 

hacia el error, común en los individuos. 

Explican que los individuos no poseen un 

orden bien definido de preferencias para 

tomar decisiones, en consecuencia tam-

poco cuentan con funciones de utilidad 

bien definidas y que puedan ser represen-

tadas en funciones y ecuaciones respecto 

a un orden único de preferencias y ser 

maximizadas. 

 

Estos autores plantean el “encuadre” 

(framing effects) como condición para 

una teoría de la elección (Kahneman y 
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Tversky, 1979, 1986, 1992; Márquez y 

Weisman, 2007). Será el framing effect el 

escenario en el cual un individuo definirá 

una decisión, o, en su caso la descripción 

de un evento. Aun así, e incluso bajo la 

presencia del encuadre, las decisiones 

pueden variar; esto dependerá de cómo se 

exponen las alternativas de la elección. 

Por ejemplo, a) existe la posibilidad que 

un 95% de los amigos deseen organizar 

una fiesta de carnaval, ¿estaría usted de 

acuerdo con ello? y b) existe la posibili-

dad que un 5% de los amigos no deseen 

organizar la fiesta de carnaval, ¿estaría 

usted de acuerdo con ello? (Tversky, 

1999; Marqués y Weisman, 2011). 

 

Se advierte entonces que tanto para 

los economistas austriacos como para los 

psicólogos las decisiones y las valoracio-

nes son siempre subjetivas, cambiantes y 

están a expensas de la información dis-

persa depositada en la mente de innume-

rables seres humanos. Además y dado el 

carácter dinámico en el proceso de gene-

rar información, ésta es difícil de transmi-

tir por su constante creación innovadora 

(Huerta de Soto 1995). 

 

En el carácter subjetivo de la informa-

ción subyace la necesidad particular que 

tiene cada agente económico. Es decir, 

los datos aislados no son información y 

no tienen un significado por sí mismo; 

pasan a serlo cuando son parte de un pro-

ceso de decisión determinado que aporta 

información para la toma de decisión 

(Beelinger, 1997). Tversky y Kahneman, 

1979) explican la subjetividad de la in-

formación para la toma de decisiones, con 

cierto nivel de subestimación proveniente 

de los mismos individuos; por ejemplo 

señalan que los individuos realizan esti-

maciones y asumen procedimientos heu-

rísticos guiándose por métodos represen-

tativos. 

 

Conclusión final 

 

Es posible concluir que existen substan-

ciales diferencias conceptuales entre las 

ciencias económicas y la perspectiva psi-

cológica. Particularmente la diferencia se 

da entre la economía neoclásica y la psi-

cología, por el abordaje reduccionista que 

dan los primeros respecto al comporta-

miento humano al considerar las decisio-

nes económicas como racionales, predic-

tivas, maximizadoras y siempre en equi-

librio, razones que tenderían a falsear la 

naturaleza humana. 

 

Por el contrario, pareciera existir ma-

yor coincidencia entre la psicología y la 

escuela de economía austriaca, por el 

abordaje de la acción humana. Acción 

permanente de los individuos que a través 

de procesos de interacción social explican 

distintas conductas económicas del por 

qué y cómo deciden los individuos, deci-

siones que se darán, no en función de su 

escala de preferencias, sino en función de 

la satisfacción de sus necesidades más 

urgentes. En realidad, son las valoracio-

nes subjetivas sobre las cosas u objetos 

que subyacen en cada individuo y en cada 

momento de su decisión, procesos me-

diante los cuales los individuos pasan de 

un estado menos satisfactorio a otro más 

deseable mediante el intercambio de bie-

nes (Mises, 1949). 

 

Además, y en coincidencia con la 

economía austriaca, la teoría subjetiva del 

valor, el bienestar, o el consumo enmar-

cada en dimensiones temporales presen-

tes y futuras se basa en valoraciones in-

trínsecamente de carácter psicológico. La 

acción de los individuos se sustenta en la 

coordinación con otros individuos, quie-

nes le dotan de información, la misma 

que es procesada y clasificada en la men-

te, asociada a escenarios, experiencias y 

motivaciones distintas. Esa acción de los 
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individuos es pues el proceso ccognitivo 

que finalmente desarrollan de manera 

permanente los seres humanos en su bús-

queda de nuevos fines y medios. 

 

Aun así, el individuo no ha desarro-

llado todas sus capacidades ni cuenta con 

toda la información, dado que tiene limi-

taciones cognoscitivas, por lo que gran 

parte de su capacidad mental en el proce-

samiento de la información, es intuitiva y 

asistirá un marco de incertidumbre en sus 

decisiones. Estos aspectos organizan va-

rios patrones de orden subjetivo que se 

traducen en la valoración de las cosas y 

en las relaciones de intersubjetivad con 

otros. 

 

Finalmente, falta que la psicología 

tradicional aborde más en sus explicacio-

nes del comportamiento humano desde la 

perspectiva del método hipotético-

deductivo, pues éste pareciera ser el mé-

todo más próximo y coherente con la 

propia psicología de los individuos. Así, 

entre una psicología renovada y la escue-

la de economía austriaca se podrá generar 

un marco teórico innovador, especialmen-

te para la psicología económica y por lo 

tanto elaborar nuevos modelos explicati-

vos y lineamientos conceptuales en la 

interpretación de la toma de decisiones en 

el marco de la acción humana.  
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