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Se han escrito grandes tratados de economia y todos ellos se basan en una ciencia exacta, racional,
que se explica con las matematicas clasicas. Los precios vienen determinados por el equilibrio entre la
oferta y la demanda en un mercado que funciona eficientemente. Incluso se ha concebido el término
“homo economicus” para referirse a un ser humano que es capaz de comprender y llevar a cabo las reglas
de la economia y regirse por un pensamiento econémico 16gico y racional. Sin embargo, esto no es
asi y ejemplos hay miles. La actual crisis —y todas las que han existido y han caido en el olvido— pone
en evidencia la ineficiencia del mercado y obliga a los economistas a buscar modelos econémicos mas
reales y a asumir las diferencias notables entre la economia teérica y la real.

Porqué pagamos dos euros mas por un café de Starbucks que por uno del bar de enfrente, invertimos
cuando la Bolsa estd mds cara o compramos las acciones que nos recomienda nuestro vecino, escapa
a la logica y no se explica mediante las teorfas clasicas de la economia, que se basan en las
matematicas y en la estadistica. Hay algo mas, algo que nos lleva a actuar de un modo erréneo y a
evitar las decisiones racionales. Y ese algo mas no es sino el cerebro humano. Un cerebro
desarrollado durante miles de afios con el dnico propédsito de mantener nuestra continuidad como
especie y que nos empefiamos en utilizarlo para algo muy diferente del fin con el que inicialmente fue
concebido: la economfia.

Desde hace ya algunos afios, una nueva corriente de pensamiento llamada economia del
comportamiento (del inglés behavioral economics) considera que nuestras decisiones financieras son
menos racionales y mas emocionales de lo que inicialmente crefamos. Nuestras decisiones
econdmicas por tanto parecen estar mas alejadas de una economia tedrica de lo que pensabamos y
mas relacionadas con la irracionalidad y la psicologfa.

En los dltimos afios, sin embargo, se ha llegado un paso mas alld. Las nuevas técnicas de
neuroimagen o de imagen cerebral permiten estudiar no sélo las estructuras cerebrales sino su
funcionamiento al realizar determinadas actividades como la toma de decisiones econémicas y esto
ha permitido el nacimiento de una nueva disciplina: la neuroeconomia. Aunque esta nueva ciencia se
encuentra ain en su etapa inicial, se cree que puede revolucionar la comprension de la economia real
y de ciertos dilemas financieros como los momentos de euforia y panico de los mercados.

El libro resefiado divulga de una forma clara y para todos los publicos esta nueva ciencia que es la
neuroeconomia. A lo largo de 14 capitulos el autor ejemplifica con casos reales una determinada
decisién econdémica junto con la explicacién de qué mecanismos cerebrales han intervenido en la
toma de la misma.

El libro recoge casos como:

“El hombre inteligente que no supo ver”

En el S. XVII, “el seflor I”, un matematico de reconocido prestigio, se lanzé al mundo de la
inversién. Con la subida del precio de las acciones se desprendié de ellas con un beneficio del 100%.
Pero llevado por el exuberante entusiasmo del mercado, tomé de nuevo participacion en la
Compafifa de los Mares del Sur, aunque en esta ocasién perdi6 (el crack de 1720, una de las crisis
bursatiles mas devastadoras de la historia del capitalismo).El gran matematico no supo ver el gran
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error de su inversién y se dejé llevar por la psicologia de la masa. La economia britanica entrd en
recesion y tardé muchos afios en recuperarse.

El “sefior I”” se llamaba Isaac Newton vy, afectado y angustiado por lo ocurrido, dej6 una frase para la
historia: “Puedo predecir el movimiento de los cuerpos celestes, pero no la locura de la gente”.

“El inversor que vendid su casa para comprar un tulipan”

El “sefior X nacié en el S. XVII en Holanda, pais prospero tras convertirse en la sede de la
compafifa holandesa de las Indias Orientales. Los mercaderes ostentaban de su éxito construyendo
grandes casas rodeadas de bonitos jardines, y los bulbos de los tulipanes subieron de precio. El
“seflor X, con bajos ingresos, no se podia permitir adornar su casa con los caros tulipanes aunque
los miraba con recelo, pues el negocio de los tulipanes empezaba a hacer ricos a algunos conocidos.
El negocio crecia de forma exponencial, la produccién no satisfacia la demanda, y el “sefior X”
decidié hipotecar su casa para comprar un tulipan. Los bulbos de tulipanes entraron en la Bolsa de
Valores, pero este alto precio no podia durar para siempre. En 1637 los precios comenzaron a caet, el
panico se extendi6 por el pais. El “sefior X habia vendido todo lo que tenia para comprar flores sin
valort, y esto le llev6 a la quiebra.

Moraleja: “Cuando hasta tu limpiabotas invierte en Bolsa, es momento de retirarse” (Jobn D. Rockefeller).

A lo largo de las 220 paginas que conforman el libro se exponen de forma amena y didictica los
nuevos avances de la neurociencia que explican la toma de decisiones econémicas pilares de la ciencia
llamada Neuroeconomia, ciencia que aunque estd dando sus primeros pasos ya revoluciona la
comprension de la economia real y ayuda a explicar numerosas decisiones financieras irracionales.
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