INTREDTECION

EL COMEDOR

Una amiga, Carolyn, es directora del servicio de comedor del sis-
tema escolar de una ciudad grande. Tiene a su cargo cientos de co-
legios, y cientos de miles de ninos utilizan sus comedores cada dia.
Carolyn ha estudiado nutricion (que es una licenciatura en la uni-
versidad publica) y es una persona creativa a la que le gusta pensar
sobre las cosas de forma innovadora.

Una tarde, mientras daban cuenta de una botella de buen vino, a
ellay a su amigo Adam, consultor de gestion de orientacion estadis-
tica que ha trabajado con cadenas de supermercados, se les ocurrio
una idea. Sin cambiar los menus, llevarian a cabo unos experimen-
tos en los colegios para determinar si la forma en que se colocay se
presenta la comida puede influir en las decisiones de los ninos.
Carolyn dio a los encargados de docenas de comedores escolares
instrucciones especificas sobre la forma en que se debian presentar
los distintos platos. En algunos colegios los postres estaban coloca-
dos al principio, en otros al final y en otros separados de los demas
platos. La colocacion de los distintos alimentos variaba de un cole-
gio a otro. En algunos, lo primero que se veia eran las patatas fritas;
en otros la zanahoria rallada.

A partir de su experiencia en el diseno de plantas de supermerca-
dos, Adam sospechaba que los resultados serian llamativos. Estaba
en lo cierto. Simplemente con reorganizar el comedor se podia au-
mentar o disminuir el consumo de muchos alimentos hasta en un
25 por ciento. Carolyn aprendi6 una leccion fundamental: es posi-



UN PEQUENO EMPUJON

ble ejercer una gran influencia sobre los colegiales, o mismo que
sobre los adultos, mediante pequenos cambios en el contexto. La
influencia puede ser para mejor o para peor. Por ejemplo, Carolyn
sabe que puede aumentar el consumo de los alimentos sanos y dis-
minuir el de los no saludables.

Al trabajar con cientos de colegios y disponer de un equipo de
estudiantes voluntarios para recoger y analizar los datos, Carolyn
piensa que ahora tiene un poder considerable para influir en lo que
comen los ninos. De hecho, se esta preguntando qué hacer con ese
poder que acaba de descubrir. Estas son algunas sugerencias que ha
recibido de sus habitualmente sinceros —pero en ocasiones malévo-
los— amigos y colegas:

1. Colocar la comida para que, en ultimo término, los ninos sal-

gan beneficiados.

Colocar la comida aleatoriamente.

3. Intentar colocar la comida de manera que los ninos escojan
los mismos platos que tomarian por si solos.

4. Maximizar las ventas de los alimentos de los proveedores que
estén dispuestos a ofrecer los mayores sobornos.

5. Maximizar los beneficios, y punto.

N

El atractivo de la opcion 1 es evidente; no obstante, parece que
tiene algo de intromision e incluso de paternalismo. Pero las demas
alternativas son peores. La opcion 2, colocar la comida de forma
aleatoria, podria considerarse objetiva y ecuanime, y en cierto senti-
do es neutral. Pero si las distintas formas de colocar los alimentos se
asignan aleatoriamente a los colegios, los ninos de algunos colegios
tendran una dieta menos saludable que los de otros. ¢Es esto desea-
ble? :Debe escoger Carolyn este tipo de neutralidad, cuando puede
beneficiar facilmente a los ninos, en parte mejorando su salud?

LLa opcion 3 podria parecer un intento honorable de evitar la in-
tromision: tratar de imitar lo que los ninos escogerian por si solos.
Quiza sea ésta la opcion verdaderamente neutral y quiza deberia
Carolyn seguir neutralmente los deseos de los ninos (al menos, de los
estudiantes mayores). Pero un poco de reflexion revela que seria muy
dificil ponerla en practica. La experiencia de Adam demuestra que
lo que eligen los ninos depende del orden en que se colocan los ali-
mentos. Asi que, ¢cuales son las verdaderas preferencias de los ninos?
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¢Qué quiere decir que Carolyn deberia intentar imaginar lo que los
ninos escogerian «por si solos»? En un comedor es inevitable colo-
car la comida de alguna forma.

La opcion 4 podria resultar atractiva para una persona corrupta
que estuviera en el cargo de Carolyn, y manipular la colocacion de
los alimentos seria otra arma en el arsenal de recursos para explotar
su poder. Pero Carolyn es honorable y honesta, por lo que ni siquie-
ra se plantea esta opcion. Como las opciones 2y 3, Ia 5 tiene cierto
atractivo, en especial si Carolyn piensa que el mejor comedor es el
que da mas dinero. Pero realmente, ¢debe intentar maximizar los
beneficios si el resultado es que los ninos estén menos sanos, espe-
cialmente cuando trabaja para el sistema educativo?

Carolyn es lo que denominaremos «arquitecto de las decisiones»,
es decir, tiene la responsabilidad de organizar el contexto en el que
tomamos decisiones. Aunque Carolyn so6lo es producto de nuestra
imaginacion, muchas personas reales son arquitectos de las deci-
siones, en su mayor parte sin ser conscientes de ello. Si usted dise-
na la papeleta que los votantes utilizan para escoger a sus candidatos,
es un arquitecto de las decisiones. Si es médico y tiene que describir
los tratamientos posibles a un paciente, es un arquitecto de las de-
cisiones. Si disena el formulario que los nuevos empleados relle-
nan para suscribir el seguro médico de la empresa, es un arquitec-
to de las decisiones. Si es un padre que esta describiendo a su hijo
o hija las opciones educativas posibles, es un arquitecto de las deci-
siones. Si es vendedor, es un arquitecto de las decisiones (pero eso
ya lo sabia).

Hay muchos paralelismos entre la arquitectura de las decisiones
y las formas de arquitectura mas tradicionales. Uno decisivo es que
el diseno «neutral» no existe. Consideremos la tarea de disenar un
nuevo edificio académico. Al arquitecto se le dan ciertos requisitos:
debe haber espacio para 120 despachos, 8 aulas, 12 salas de reunio-
nes, etcétera. El edificio debe estar en el terreno especificado. Se
impondran muchos otros requisitos —algunos legales, otros estéti-
cos, otros practicos—. Al final, el arquitecto debera presentar un
edificio real con puertas, escaleras, ventanas y pasillos. Como saben
los buenos arquitectos, decisiones en apariencia arbitrarias, como
donde colocar los lavabos, influyen de manera sutil en como inte-
raccionan las personas que utilizan el edificio. Cada vez que alguien
va al lavabo se crea una oportunidad de que se encuentre con sus
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colegas (para bien o para mal). Un buen edificio no sélo es atracti-
vo; también «funciona».

Como veremos, detalles pequenos, en apariencia insignificantes,
pueden tener un importante efecto en la conducta de las personas.
Una buena norma basica es dar por supuesto que «todo importa».
En muchos casos, esos pequenos detalles son tan poderosos porque
atraen la atencion de los usuarios en una direccion determinada. Un
ejemplo excelente de este principio lo proporcionan precisamente
los lavabos de caballeros del aeropuerto Schiphol de Amsterdam.
Alli, las autoridades han hecho grabar la imagen de un moscardon
en cada urinario. Parece que los hombres no prestan demasiada
atencion a donde apuntan, lo que puede resultar bastante enojoso,
pero si ven un blanco aumenta mucho su atencion y por tanto su
precision. Segun el hombre al que se le ocurrio la idea, funciona de
maravilla. «Mejora la punteria —sostiene Aad Kieboom—. Si un
hombre ve una mosca, apunta hacia ella». Kieboom, que es econo-
mista, esta a cargo de la ampliacion de Schiphol. Su equipo llevo a
cabo pruebas en urinarios-con-mosca y descubri6 que los grabados
reducen las salpicaduras en un 80 por ciento’.

La idea de que «todo importa» puede tener un efecto paralizante
o potenciador. Los buenos arquitectos son conscientes de que aun-
que no sea posible construir el edificio perfecto, pueden tomar algu-
nas decisiones de diseno que tengan efectos beneficiosos. Las cajas
de escaleras abiertas, por ejemplo, pueden producir mas interaccion
y circulacion en el centro de trabajo, lo que probablemente sea de-
seable. Y lo mismo que el arquitecto de edificios necesariamente aca-
ba construyendo un edificio concreto, un arquitecto de las decisio-
nes como Carolyn debe escoger una colocacion concreta de los
alimentosy, con ello, puede influir en lo que comen los ninos. Puede
dar nudges'.

* Una pequena nota sobre la arquitectura de la lectura de este libro en lo que se re-
fiere a las notas a pie de paginay a las referencias. Las notas como ésta, cuya consul-
tanos parece interesante durante la lectura, se senalan con un asterisco y se colocan
a pie de pagina para que sea mas facil ubicarlas. Hemos tratado de reducirlas al mi-
nimo. Las notas numeradas contienen informacién sobre las fuentes. Excepto los
lectores mas eruditos, la mayoria pueden saltarselas. Cuando los autores de una
fuente citada se mencionan en el texto, a veces anadimos una fecha entre paréntesis
—Smith (1982)— para que los lectores interesados puedan ir directamente a la bi-
bliografia sin tener que buscar primero en las notas.
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PATERNALISMO LIBERTARIO

Si, teniendo en cuenta todo esto, usted piensa que Carolyn deberia
aprovechar la oportunidad de orientar a los ninos hacia los alimentos
que sean mejores para ellos, la opcion 1, bienvenido a nuestro nuevo
movimiento: el paternalismo libertario. Somos muy conscientes de que
este término de entrada no va a contar con muchas simpatias. Las dos
palabras son un tanto disuasorias, cargadas como estan de estereotipos
de la culturay la politica populares que las hacen poco atractivas para
mucha gente. Incluso peor, parecen contradictorias. ;Por qué combi-
nar dos términos desacreditados y contradictorios? Nosotros pensa-
mos que, entendidos correctamente, estos dos términos reflejan el
sentido comun, y son mucho mas atractivos juntos que por separado.
El problema es que los dogmaticos se han apoderado de ellos.

El aspecto libertario de nuestras estrategias radica en la conviccion
de que, en general, las personas deben ser libres para hacer lo que
desean, y para desvincularse de los acuerdos desventajosos si lo prefie-
ren. Tomando una expresion del difunto Milton Friedman, los pater-
nalistas libertarios queremos que la gente sea «libre para elegir»?.
Aspiramos a disenar politicas que mantengan o aumenten la libertad
de eleccion. Cuando empleamos el término libertario para calificar la
palabra paternalismo, simplemente queremos decir «que mantenga
la libertad». Y cuando decimos «que mantenga la libertad», ésa es
nuestra intencion literalmente. Los paternalistas libertarios quere-
mos facilitar a las personas que sigan su propio camino; no queremos
poner obstaculos a aquellos que desean ejercer su libertad.

El aspecto paternalista radica en que pensamos que es legitimo
que los arquitectos de las decisiones traten de influir en la conducta
de la gente para hacer su vida mas larga, mas sana y mejor. En otras
palabras, estamos a favor de que las instituciones, tanto del sector pri-
vado como del Gobierno, se esfuercen de forma consciente por orien-
tar las decisiones de las personas en direcciones que mejoren sus vi-
das. Nos parece que una politica es «paternalista» si intenta influir en
las decisiones de manera que quienes deciden salgan beneficiados, a
juicio de ellos mismos®. Basaindonos en hallazgos probados de las cien-
cias sociales, mostramos que, en muchos casos, los individuos toman
decisiones muy malas —decisiones que no habrian tomado si hubie-
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ran prestado atencion y si hubieran dispuesto de toda la informacion,
capacidades cognitivas ilimitadas y un autocontrol absoluto—.

El paternalismo libertario es un tipo de paternalismo relativamente
débil y blando, y que no supone una intromision porque las opciones
no se bloquean ni se eliminan, ni se gravan de forma significativa. Si
alguien quiere fumar, comer muchos caramelos, suscribir un seguro
meédico poco ventajoso o no ahorrar para la jubilacion, los paternalis-
tas libertarios no le obligaremos a que actiie de otra forma (ni siquiera
le pondremos las cosas dificiles). Sin embargo, el enfoque que reco-
mendamos se considera paternalista porque los arquitectos de las de-
cisiones publicos y privados no se limitan a intentar identificar o poner
en practica las decisiones que esperan de las personas. Mas bien, inten-
tan orientarlas en direcciones que mejoraran sus vidas. Dan nudges.

Un nudge, tal y como empleamos el término, es cualquier aspec-
to de la arquitectura de las decisiones que modifica la conducta de
las personas de una manera predecible sin prohibir ninguna opcién
ni cambiar de forma significativa sus incentivos economicos. Para
que se pueda considerar como nudge, debe ser barato y facil de evi-
tar. Los nudges no son 6rdenes. Colocar la fruta de forma bien visi-
ble es un nudge. Prohibir la comida basura no lo es.

Muchas de las politicas que recomendamos pueden ponerse en
practica, y de hecho se han puesto, en el sector privado (con y sin
nudges por parte del gobierno). Por ejemplo, los empresarios son
importantes arquitectos de las decisiones en numerosos ejemplos
que abordamos en este libro. En areas relacionadas con los seguros
médicos y los planes de jubilacion, pensamos que los empresarios
pueden dar a los trabajadores algunos nudges tutiles. Las empresas
privadas que quieren ganar dinero, y hacer el bien, incluso pueden
beneficiarse de los nudges medioambientales, al tiempo que contri-
buyen a reducir la contaminacion del aire (y la emision de gases de
efecto invernadero). Pero, como veremos, los mismos argumentos
que justifican el paternalismo libertario por parte de las institucio-
nes privadas también son aplicables a los gobiernos.

HUMANOS Y ECONS: POR QUE PUEDEN SERVIR DE AYUDA LOS NUDGES

Quienes rechazan el paternalismo con frecuencia sostienen que
los seres humanos toman unas decisiones magnificas y, si no magni-
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ficas, desde luego mejores que las que tomaria cualquier otro (espe-
cialmente si ese cualquier otro trabaja para el gobierno). Tanto si
han estudiado economia como si no, muchas personas parecen sus-
cribir implicitamente el concepto de homo economicus u hombre eco-
noémico: la idea de que cada uno de nosotros siempre piensay esco-
ge bien y por tanto encaja en la imagen de los seres humanos que
presentan los libros de texto de los economistas.

En estos libros aparece un homo economicus que puede pensar
como Albert Einstein, tiene tanta memoria como el ordenador de
mayor capacidad y la voluntad de Mahatma Gandhi. Bien por €l
Pero la gente que conocemos no es asi. La gente real tiene dificulta-
des para dividir por mas de una cifra sin calculadora, a veces olvida
el cumpleanos de su parejay tiene resaca el dia de Ano Nuevo. No es
homo economicus; es homo sapiens. Para mantener el uso del latin al
minimo a partir de ahora denominaremos a esas especies imagina-
riay real «econs» y <humanos» respectivamente.

Consideremos la cuestion de la obesidad. En Estados Unidos la
tasa de obesidad se aproxima al 20 por ciento, y mas del 60 por cien-
to de los estadounidenses esta obeso o tiene sobrepeso. En todo el
mundo hay mas de 1.000 millones de adultos con sobrepeso, de los
cuales 300 millones estan obesos. Las tasas de obesidad varian desde
menos del 5 por ciento en Japon, China y algunos paises africanos
hasta mas del 75 por ciento en las zonas urbanas de Samoa. Las ta-
sas de obesidad se han triplicado desde 1980 en algunas areas de
Norteamérica, el Reino Unido, Europa del Este, Oriente Medio, las
islas del Pacifico, Australia y China, segin la Organizacion Mundial
de la Salud. Esta demostrado que la obesidad incrementa el riesgo de
sufrir enfermedades del corazon y diabetes, que con frecuencia con-
ducen a una muerte prematura. Seria irreal sugerir que todo el mun-
do esta escogiendo la dieta adecuada, o una dieta que es preferible a
la que podrian producir unos pocos nudges.

Desde luego, las personas sensatas se preocupan por el sabor de
los alimentos, no solo por la salud, y comer es una fuente de placer
en si mismo. No afirmamos que todas las personas con sobrepeso no
estén actuando racionalmente, pero rechazamos la idea de que to-
dos o la mayoria de los estadounidenses escogen su dieta de manera
optima. Ylo que es cierto en la dieta lo es en otras conductas relacio-
nadas con el riesgo, como fumar y beber alcohol, que producen mas
de quinientas mil muertes prematuras cada ano. Respecto a la dieta,
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al tabaco y al alcohol, no puede pretenderse razonablemente que
las opciones actuales de la gente sean la mejor forma de promover
su bienestar. De hecho, muchas personas que fuman, beben y co-
men en exceso estan dispuestas a pagar a terceros para que les ayu-
den a tomar mejores decisiones.

Pero nuestra fuente basica de informacion aqui es la emergente
ciencia de la decision, que se basa en las minuciosas investigaciones
llevadas a cabo por los cientificos sociales en las tltimas cuatro déca-
das. Esas investigaciones han planteado serias dudas sobre la racio-
nalidad de muchos de nuestros juicios y decisiones. No es que los
econs hagan siempre previsiones perfectas (eso implicaria que son
omniscientes), sino que sus previsiones no son sesgadas. Es decir,
pueden ser erroneas, pero no sistematicamente erréoneas en una di-
reccion predecible. A diferencia de los econs, los humanos se equi-
vocan de forma predecible. Por ejemplo, tomemos la «falacia de la
planificacién» —Ila tendencia sistematica al optimismo no realista
sobre el tiempo que se tarda en llevar a cabo los proyectos—. A na-
die que haya hecho alguna obra en su casa le sorprendera saber que
para todo se tarda mas tiempo del previsto, incluso si se conoce la
falacia de la planificacion.

Cientos de estudios confirman que las previsiones humanas son
sesgadas y defectuosas. La toma de decisiones humana tampoco es
gran cosa. De nuevo, por mencionar s6lo un ejemplo, consideremos
el denominado «sesgo del statu quo», una manera elegante de refe-
rirse a la inercia. Por infinidad de razones, que examinaremos mas
adelante, tenemos una marcada tendencia a preferir el statu quo o
la opcion por defecto.

Al comprar un nuevo teléfono movil, por ejemplo, hay una serie
de opciones. Cuanto mas moderno sea el teléfono, mas opciones
habra, desde el fondo de la pantalla hasta el tono de llamada y el
numero de veces que tiene que sonar antes de que salte el contesta-
dor. El fabricante ha seleccionado una opcién por defecto en cada
uno de esos casos. La investigacion muestra que, sean cuales sean las
opciones preseleccionadas, muchas personas las dejan, incluso cuan-
do se trata de cuestiones bastante mas importantes que escoger el so-
nido que hace el teléfono cuando llaman.

De esta investigacion se pueden extraer dos importantes leccio-
nes. La primera: nunca hay que infravalorar el poder de la inercia.
La segunda: es posible utilizar el poder de la inercia para tus propios
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fines. Si las empresas privadas o los funcionarios publicos piensan
que una politica produce mejores resultados, pueden ejercer una
gran influencia escogiéndola como la opcion por defecto. Como ve-
remos, establecer opciones por defecto y otras estrategias similares
de cambio en el menu, aparentemente triviales, pueden tener un
gran efecto en los resultados, desde aumentar los ahorros hasta me-
jorar la atencion sanitaria o proporcionar 6rganos para transplantes
que pueden salvar vidas.

El efecto de unas opciones preseleccionadas con acierto no es
mas que una ilustracion del poder benigno del nudge. De acuerdo
con nuestra definicion, un nudge es cualquier factor que altera de
forma significativa la conducta de los humanos, aunque seria igno-
rado por los econs. Los econs responden principalmente a los in-
centivos. Si el gobierno grava los caramelos, compraran menos cara-
melos, pero no les influyen factores tan poco interesantes como el
orden en que se muestran las opciones. Los humanos también res-
ponden a los incentivos, pero se ven igualmente influidos por los
nudges”. Desplegando adecuadamente tanto incentivos como nud-
ges, podemos aumentar nuestra capacidad para mejorar la vida de
la gente y contribuir a resolver muchos de los grandes problemas
de lasociedad. Ylo podemos hacer sin renunciar a la libertad de elec-
cion de cada uno.

UN SUPUESTO FALSO Y DOS EQUIVOCACIONES

Muchas personas que estan a favor de la libertad de eleccion re-
chazan cualquier tipo de paternalismo. Quieren que el gobierno per-
mita a los ciudadanos escoger por si mismos. La recomendacion poli-
tica que se suele desprender de esta forma de pensar es que hay que
dar ala gente todas las opciones posibles y después dejar que escoja la
que mas le guste (con el minimo de intervenciéon o nudge guberna-

* Los lectores atentos observaran que los incentivos pueden tener formas diferen-
tes. Si se toman medidas para incrementar el esfuerzo cognitivo —como colocar la
fruta en el lugar mas visible y los caramelos en el mds oscuro—, cabria decir que el
«coste» de escoger caramelos aumenta. En cierto sentido, algunos de nuestros nud-
ges imponen costes cognitivos (mds que materiales) y en esa medida alteran los in-
centivos. S6lo cuentan como nudges, y se consideran paternalismo libertario, si los
costes son bajos.
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mental). Lo bueno que tiene esta forma de pensar es que ofrece una
solucion simple a muchos problemas complejos: S6lo Maximizar (el
numero y la variedad de) las Opciones. Y eso es todo. Esta politica se
ha impuesto en muchos ambitos, desde la educacion hasta los planes
médicos. En algunos circulos, Maximizar las Opciones se ha converti-
do en un mantra politico. A veces se piensa que la inica alternativa a
este mantra es un mandato del gobierno que se ridiculiza como «Talla
Unica». Los que estan a favor de S6lo Maximizar las Opciones no se
dan cuenta de que hay mucho espacio entre su politica y el mandato
Unico. Son contrarios al paternalismo, o creen que lo son, y escépticos
respecto a los nudges. Nosotros pensamos que su escepticismo se basa
en un supuesto falso y en dos equivocaciones.

El supuesto falso es que casi todas las personas, casi siempre, eli-
gen lo que es mejor para ellas o, al menos, mejor que si eligieran
otras en su lugar. Nosotros sostenemos que este supuesto es falso —y
ademas de manera evidente—. De hecho, pensamos que nadie lo
creeria después de reflexionar un poco.

Supongamos que un principiante en ajedrez tuviera que jugar con-
tra un jugador experimentado. Es de suponer que el principiante
perderia precisamente porque sus decisiones no fueron buenas —po-
drian haber sido mejores con algunas sugerencias—. En muchos am-
bitos, los consumidores son principiantes que interaccionan en un
mundo de profesionales experimentados que les intentan vender co-
sas. Mas en general, hasta qué punto escoge bien la gente es una cues-
tion empirica, cuya respuesta varia segun los ambitos. Parece razona-
ble sostener que toma buenas decisiones en los contextos en que tiene
experiencia, buena informacion vy feedback rapido: por ejemplo, al es-
coger sabores de helados. Cada uno sabe si le gustan de chocolate,
vainilla, café, licor o algtin otro. Toma decisiones menos buenas en
contextos en los que tiene poca experiencia e insuficiente informa-
cion, y en los que el feedback es lento o poco frecuente: por ejemplo,
al escoger entre frutay helado (los efectos a largo plazo son lentosy el
Jeedback es débil) o al escoger entre opciones de inversion o tratamien-
tos médicos. Sia usted le ofrecen cincuenta planes médicos, de distin-
tas caracteristicas, quiza le venga bien un poco de ayuda. En la medi-
da en que las elecciones no son perfectas, algunos cambios en la
arquitectura de las decisiones podrian mejorar la vida de la gente (de
acuerdo con sus propias preferencias y no con las de algin burdcra-
ta). Como trataremos de demostrar, no solo es posible disenar una
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arquitectura de las decisiones que beneficie a las personas, sino que
en muchos casos es muy facil hacerlo.

La primera equivocacion es que es posible evitar influir en las
decisiones de la gente. En muchas situaciones, alguna organizacion
o agente debe hacer una eleccion que afectara a la conducta de otras
personas. En esas situaciones no es posible evitar orientarlas en al-
guna direccion y tanto si se quiere como si no, esos nudges influiran
en lo que escojan. Como se vio en el ejemplo de los comedores de
Carolyn, sus elecciones estan influidas por el diseno que los arqui-
tectos de las decisiones hayan seleccionado. Desde luego, es cierto
que algunos nudges no son intencionados; los empresarios pueden
decidir (por ejemplo) si pagan a sus empleados mensual o quince-
nalmente sin tener en mente ningun tipo de nudge, pero les sor-
prenderia descubrir que los trabajadores ahorran mas si se les paga
quincenalmente, porque dos veces al ano cobran tres veces en un
mes. También es cierto que las instituciones privadas y publicas pue-
den aspirar a algun tipo de neutralidad: por ejemplo, escogiendo
aleatoriamente o tratando de imaginar lo que quiere la mayoria de
la gente. Pero los nudges no intencionados pueden tener grandes
efectos y, en algunos contextos, esas formas de neutralidad no son
deseables; veremos muchos ejemplos a lo largo del libro.

Algunas personas estaran dispuestas a aceptar este argumento
para las instituciones privadas, pero se oponen de manera tajante a
que el gobierno trate de influir en las decisiones con el objetivo de
mejorar la vida de la gente. Sostienen que no cabe confiar en que
los gobiernos vayan a ser competentes o benignos. Temen que los
gobernantes elegidos y los burécratas pongan sus intereses por de-
lante o atiendan a los objetivos egoistas de los grupos privados.
Nosotros compartimos esa inquietud. En particular, estamos com-
pletamente de acuerdo en que el riesgo de que el gobierno se equi-
voque, sea parcial o se exceda en sus funciones es real y a veces gra-
ve. En parte por esa razéon preferimos los nudges a las 6rdenes,
exigencias y prohibiciones. Pero los gobiernos, no menos que los
comedores (que aquéllos gestionan con frecuencia), deben tener
puntos de partida de algun tipo. Es ineludible. Como senalaremos
mas adelante, lo hacen cada dia con las normas que establecen de
maneras que inevitablemente afectan a algunas de las decisiones y
sus resultados. En este sentido, la posicion antinudge es improducti-
va, literalmente no lleva a ningun sitio.
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La segunda equivocacion es que el paternalismo siempre implica
coercion. En el ejemplo del comedor, por ejemplo, la eleccion del
orden en que se presentan los platos no impone a nadie una dieta
determinada; sin embargo, Carolyn y otras personas con una res-
ponsabilidad similar podrian decidir que los platos se colocaran de
una forma determinada con argumentos que son paternalistas en el
sentido en que nosotros empleamos el término. ¢Se negaria alguien
a colocar la fruta y la ensalada antes que los postres en el comedor
de un colegio si el resultado fuera inducir a los ninos a comer mas
manzanas y menos dulces? ¢Es esta cuestion fundamentalmente dis-
tinta si los clientes son jovenes e incluso adultos? Al no haber coer-
cion pensamos que algunos tipos de paternalismo deberian ser acep-
tables incluso para quienes mas valoran la libertad de eleccion.

En ambitos tan variados como el ahorro, la donacion de 6rganos,
el matrimonio y la atencion sanitaria presentaremos sugerencias
concretas de acuerdo con nuestro enfoque general. Y pensamos que
los riesgos que entranan los disenos ineptos e incluso corruptos se
reducen manteniendo las opciones sin restricciones. La libertad
de eleccion es la mejor salvaguardia contra una mala arquitectura de
las decisiones.

COMO FUNCIONA LA ARQUITECTURA DE LAS DECISIONES

Los arquitectos de las decisiones pueden mejorar en buena me-
dida la vida de los demads disenando entornos amigables para el
usuario. Muchas de las empresas de mas éxito han ayudado a la gen-
te, o triunfado en el mercado, precisamente por esa razon. A veces
la arquitectura es muy visible y a los consumidores y empleados les
gusta mucho. (El iPod y el iPhone son buenos ejemplos no s6lo por
su diseno elegante, sino también porque al usuario le resulta facil
manejarlos). A veces la arquitectura se da por supuesta y podria me-
jorar si se le prestara un poco de atencion.

Consideremos un ejemplo de la institucion para la que trabaja-
mos, la Universidad de Chicago. Como muchos grandes centros de
trabajo, tiene un periodo de revision de las condiciones laborales
cada mes de noviembre, en el que los empleados pueden revisar las
decisiones que tomaron previamente sobre beneficios como el segu-
ro médico y el plan de pensiones. Y deben hacerlo on-line. (Aquellos
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que no disponen de acceso a Internet pueden utilizar ordenadores
publicos). Los empleados reciben por correo electréonico un paque-
te de materiales que les explican las opciones que tieneny les indican
como conectarse para tomar sus decisiones. Todo esto se les recuer-
da mediante mensajes de correo electronico y cartas.

Como los empleados son humanos, algunos no llegan a conectar-
se, por lo que es crucial decidir cudles son las opciones por defecto
para los despistados o los que estan muy ocupados. Simplificando,
supongamos que hay que considerar dos alternativas: a quienes no
toman una decision activa se les puede asignar la misma opcion del
ano anterior o su eleccion puede volver a «cero». Supongamos que
el ano pasado una empleada, Janet, aporto mil dolares a su plan de
jubilacién. Si Janet no toma una decision para el ano siguiente, las
alternativas serian repetir la aportacion de mil dolares o no hacer
ninguna aportacion. Denominaremos estas opciones «statu quo» y
«vuelta a cero». ;Como deberia decidir el arquitecto cudl de ellas
establece como opcion por defecto?

Alos paternalistas libertarios les gustaria que se hiciera preguntan-
do qué preferirian a los empleados reflexivos que ocupan un puesto
como el de Janet. Aunque este método no siempre puede conducir a
una decision clara, desde luego es mejor que elegir al azar o estable-
cer «statu quo» o «vuelta a cero» como las opciones por defecto para
todo. Por ejemplo, es de suponer que a la mayoria de los empleados
no les gustaria cancelar un seguro médico que se beneficia de una
generosa subvencion. Asi que para el seguro médico la opcion de sta-
tu quo (el mismo plan que el ano anterior) parece muy preferible a la
de vuelta a cero (que significaria perder el seguro médico).

Comparemos esto con una «cuenta de gastos flexible» en la que
el empleado ahorra dinero cada mes para hacer frente a ciertos gas-
tos (como los que no estén cubiertos por el seguro médico o los de
guarderia). El dinero que se destina a esta cuenta tiene que gastarse
cada ano o se pierde, y los gastos previstos pueden variar mucho de
un ano a otro (por ejemplo, los gastos de guarderia se reducen cuan-
do los ninos empiezan a ir al colegio). En este caso, la opcion cero
probablemente es mejor que el statu quo.

El problema no es solo hipotético. En una ocasion nos reunimos
con tres de los principales responsables de la universidad para deba-
tir cuestiones como éstas y la reunion tuvo lugar en el altimo dia del
periodo de revision de las condiciones laborales. Cuando lo men-
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cionamos y les preguntamos si ya habian cumplido aquel tramite,
uno dijo que tenia previsto hacerlo mas tarde y que agradecia que se
lo recordaramos, otro reconocio que lo habia olvidado y el tercero
dijo que esperaba que su esposa se hubiera acordado. Entonces vol-
vimos a la cuestion de cual debia ser la opcion por defecto para un
programa de reduccion salarial suplementaria (un programa de
ahorro desgravable). Hasta entonces, habia sido la opcion «vuelta a
cero», pero como las aportaciones a este programa se podian inte-
rrumpir en cualquier momento, el grupo acord6 que seria mejor
cambiarla por «igual que el ano pasado». Confiamos en que gracias
a esto muchos profesores despistados tengan mejores jubilaciones.

Este ejemplo ilustra algunos principios basicos de una buena ar-
quitectura de las decisiones. Los que eligen son seres humanos, por lo
que los disenadores deberian hacer las cosas tan faciles como fuera
posible: enviar recordatorios y después intentar minimizar los costes
impuestos a aquellos que, a pesar de tus (y sus) esfuerzos, no prestan
atencion. Como veremos, estos principios (y muchos mas) pueden
aplicarse tanto en el sector publico como en el privado, y hay mucho
margen para ir mas alla de lo que se esta haciendo ahora.

UNA NUEVA VIA

Tenemos mucho que decir sobre los nudges privados. No obstante,
buena parte de las aplicaciones mas importantes del paternalismo li-
bertario esta en manos del Gobierno, por lo que haremos una serie de
recomendaciones para la politica y el derecho publicos. Nuestra espe-
ranza es que esas recomendaciones sean bien recibidas a ambos lados
del espectro politico. De hecho, pensamos que tanto conservadores
como liberales pueden hacer suyas las politicas que sugiere el paterna-
lismo libertario. Algunas de esas politicas ya han sido adoptadas por
David Cameron, lider del Partido Conservador britanico, y por Barack
Obama, el actual presidente de Estados Unidos. Una razon crucial es
que muchas de ellas cuestan muy poco o nada: no supondrian ningu-
na carga para los contribuyentes.

Muchos republicanos pretenden ir mas alla de la mera oposicion
a la accion gubernamental. Como mostro la experiencia del hura-
can Katrina, con frecuencia los gobiernos se ven obligados a actuar,
pues son el unico instrumento mediante el cual se puede reunir, or-
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ganizar y distribuir los recursos necesarios. Los republicanos quie-
ren mejorar la vida de la gente; simplemente todo lo que suponga
eliminar las opciones les causa un escepticismo legitimo.

Por su parte, muchos democratas estan reconsiderando su entu-
siasmo por una planificacion gubernamental agresiva. Los demo-
cratas razonables desde luego esperan que las instituciones publicas
puedan mejorar la vida de la gente. Pero en muchos ambitos estan
de acuerdo en que la libertad de eleccion es un fundamento bueno
e incluso indispensable de la politica publica. Aqui hay una base real
para salvar las diferencias partidistas.

Nosotros creemos que el paternalismo libertario es una base pro-
metedora para una politica comun. En muchos ambitos, como la
proteccion medioambiental, el derecho familiar y la eleccion de co-
legio, mostraremos que una mejor gobernanza requiere menos en
el sentido de coercion y limitacion gubernamentales y mas en el de
libertad de eleccion. Si las exigencias y prohibiciones son sustituidas
por incentivos y nudges, el gobierno sera mas pequeno y mas mo-
desto. Por decirlo claramente: no propugnamos un gobierno mds gran-
de, sino solo mejor gobernanza.

En realidad, tenemos indicios de que nuestro optimismo (que,
admitimos, puede ser un sesgo) no es ilusorio. El paternalismo li-
bertario respecto a los ahorros, que se trata en el capitulo 6, ha reci-
bido un apoyo entusiasta y generalizado en el Congreso de Estados
Unidos por parte de actuales y antiguos senadores republicanos con-
servadores como Robert Bennett (Utah) y Rick Santorum (Filadelfia),
asi como de democratas liberales como Rahm Emanuel (Illinois).
En 2006, algunas de las ideas clave se incorporaron sin dificultades a
la legislacion. La nueva ley ayudara a muchos estadounidenses a dis-
frutar de jubilaciones mejores, sin embargo, esencialmente no cues-
ta nada en dolares a los contribuyentes.

En suma, el paternalismo libertario no es ni de derechas ni de iz-
quierdas, ni democrata ni republicano. En muchos ambitos, los de-
mocratas mas conscientes estan superando su entusiasmo por los
programas que no ofrecen opciones. Por su parte, los republicanos
mas conscientes estan abandonando su oposicion automatica a las
iniciativas gubernamentales constructivas. Pese a todas sus diferen-
cias, esperamos que estén dispuestos a converger en apoyo de unos
amables nudges.



