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Con la participación de más de 40 expertos internacionales,
El nuevo factor del comercio explora nuevos caminos para
el comercio y la integración regional basados en los aportes

de la economía del comportamiento y en el análisis de las voces, 
actitudes y opiniones de los latinoamericanos reunidos en el 

Informe INTAL-Latinobarómetro 2018. La publicación ofrece una 
nueva perspectiva que al complementarse con tecnologías de 
última generación como la Inteligencia artificial y la big data, 

puede otorgar impulso a la integración y al entramado comercial 
entre los países. 

El Instituto para la Integración de América 
Latina y el Caribe, perteneciente al Sector 
de Integración y Comercio del Banco 
Interamericano de Desarrollo, tiene la misión 
de acompañar los procesos de integración 
de la región a través de la producción y la 
difusión de conocimientos; la asistencia 
técnica, financiera y operativa de las iniciativas 
de integración económica, política y digital, 
y la creación de espacios que otorguen 
dinamismo a la participación de actores 
públicos y privados en dichos procesos.
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APORTES DE LA ECONOMÍA DEL COMPORTAMIENTO
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La integración regional ha sido una pieza central de la estra-
tegia de desarrollo de los países de América Latina y el Caribe 
(ALC). Los países de la región han buscado mediante diversas 
iniciativas de integración aprovechar las ganancias de escala y 
especialización que esta trae aparejada y, al mismo tiempo, ge-
nerar plataformas comerciales regionales que le permitan una 
mejor inserción en la economía global.

Si bien la economía ha sido una de las principales motivacio-
nes de la integración latinoamericana, no ha sido la única.  Con 
frecuencia, tanto los gobiernos como los académicos mencionan 
razones para integrarse que son de naturaleza más política aso-
ciadas a la búsqueda de seguridad, valores compartidos y esta-
bilidad institucional.  Este argumento se centra en la idea que 
un aumento de los flujos de comercio, inversiones y personas 
entre los países genera una red de intereses comunes que redu-
cen las eventuales rivalidades entre los Estados miembros y forja 
un consenso político sobre temas como el régimen democrático, 
instituciones y políticas económicas comunes.

La génesis de los procesos de integración en el mundo (y 
América Latina no ha sido la excepción) ha estado liderada por 
los gobiernos quienes revelaban su voluntad política por inte-
grarse avanzando en diversos esquemas formales de integración, 
que en nuestra región se materializo mayormente en la prolifera-
ción de acuerdos preferenciales de comercio subregionales1. Una 
vez que estos esquemas subregionales se consolidan estable-
ciendo un conjunto de reglas y normas comunes, las empresas y 
las personas ajustan su comportamiento a los lineamientos que 
se derivan de dichos acuerdos. 

En la actualidad esto ha cambiado y lo que observamos es 
que el avance de las tecnologías de la comunicación, de los mo-
dos de producción y de la globalización del trabajo han llevado 
a que las empresas (y las personas) de forma creciente nazcan 
“integradas” per se al mundo y luego los gobiernos son quie-
nes buscan ajustarse a esa realidad. De alguna manera el mo-
nopolio de la iniciativa por la integración ha dejado de estar en 
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JOAQUÍN NAVAJAS Y MARIANO SIGMAN
Universidad Torcuato Di Tella

· La neurociencia explica tres áreas que son centrales 
para la integración y el comercio latinoamericanos: la 
percepción del riesgo, la cooperación y la innovación. 

· Un grupo de agentes individualmente óptimos puede 
producir un comportamiento colectivo equivocado, 
lo que se conoce como “cascada de información”, 
por la que muchos economistas explican fenómenos 
globales como las crisis financieras. 

· Formar sub-redes de colaboración autónomas dentro 
de una red más extensa de alguna manera imita 
la arquitectura del cerebro, formado también por 
módulos que realizan cómputos independientes 
en paralelo para luego integrar esa información a 
nivel global y producir pensamientos, emociones y 
decisiones.

ACCIONES A 
LARGO PLAZO
EL ENFOQUE DE LA
NEUROCIENCIA EN LA 
ECONOMÍA DEL SIGLO XXI

Por muchos años, los modelos teóricos de las ciencias eco-
nómicas se construyeron casi siempre sobre la premisa de que 
la gente se comporta como un agente racional. Este proceso de-
ductivo estuvo, durante gran parte del siglo XX, disociado del 
abordaje empírico de la psicología experimental que, en paralelo, 
también desarrolló sus propias teorías de cómo los seres huma-
nos tomamos decisiones. Este divorcio entre dos ciencias que se 
ocupan sobre entender las decisiones humanas no siempre fue 
tal. Por ejemplo, Vilfredo Pareto, uno de los padres de la economía 
moderna, reconoció en 1906 que la raíz de toda ciencia social (y 
por ende de la economía) no es nada más ni nada menos que la 
psicología. Pareto vaticinaba un futuro en el cual podríamos de-
ducir todas las leyes de las ciencias sociales y económicas a partir 
de principios psicológicos fundamentales (Pareto, 1906). 

Con el paso de los años, la economía y la psicología encontra-
ron un territorio común y dieron lugar a lo que hoy conocemos 
como “economía comportamental”. Las ciencias cognitivas pasa-
ron de ser ignoradas a tener una creciente influencia en el diseño 
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de políticas públicas y un reconocimiento cada vez mayor por 
parte de la comunidad académica de las ciencias económicas. 
La demostración más clara de ello es el reconocimiento que ob-
tuvieron dos de los ideólogos del matrimonio entre la psicología 
y la economía: Daniel Kahneman ganó el premio Nobel en 2002 
y Richard Tahler consiguió el mismo premio en 2017. 

Una distinción de tinte jocoso que suelen hacer los econo-
mistas comportamentales es que el enfoque normativo de la 
economía tradicional consiste en estudiar un agente ficticio lla-
mado homo economicus, mientras que el enfoque descriptivo de 
la economía comportamental estudia al homo sapiens (Thaler, 
2015). El siguiente paso lógico en este esfuerzo por lidiar con 
agentes más y más realistas (“de carne y hueso”) es entender 
cómo la actividad de billones de neuronas, organizadas en una 
masa de poco más de 1 kg de peso, da lugar al comportamiento, 
que a su vez termina dictando las leyes de la economía. Si bien 
esta disciplina emergente, la llamada neuroeconomía, todavía 
se encuentra en estado embrionario, algunos estudios recientes 
han descubierto los fundamentos biológicos que dan lugar a re-
sultados clásicos de la economía comportamental.

En los próximos párrafos revisaremos algunos trabajos fun-
dacionales en la neurociencia de la toma de decisiones econó-
micas, con especial foco en tres temáticas principales. Primero, 
abordaremos la neurociencia de la percepción del riesgo y de 
cómo distintos sesgos asociados al manejo de la incertidumbre 
económica se codifican en el cerebro. Segundo, presentaremos 
resultados psicológicos y neurocientíficos de la colaboración en-
tre individuos y estudiaremos cómo hacer para generar redes 
inteligentes de cooperación. Finalmente, describiremos avances 
recientes en la neurociencia de la creatividad e innovación.

Riesgo

ALGUNOS  
CONCEPTOS 
BÁSICOS DE LA 
NEUROCIENCIA 
COGNITIVA

Cooperación

Innovación

Aversión al riesgo
Aversión a la ambigüedad
Aversión a las pérdidas
Efecto de posibilidad
Efecto de certidumbre

Sesgo de confirmación
Sesgo de conformidad
Intercepción
Sabiduría de las multidudes

Ondas alfa
Red de default
Red ejecutiva

LA NEUROCIENCIA DEL RIESGO 

Una de las características psicológicas más salientes de los se-
res humanos es que tenemos aversión al riesgo: preferimos una 
opción segura a una riesgosa, incluso cuando la opción riesgosa 
es mejor (en promedio). Por ejemplo, muchos preferimos tener 
$45 con certeza antes que tomar una apuesta equiprobable entre 
$0 y $100, a pesar de que el valor esperado de la apuesta es de 
$50, es decir, $5 mayor. En otras palabras, estamos dispuestos a 
perder dinero (en el largo plazo) tan solo por eliminar la incerti-
dumbre asociada a nuestras decisiones. 

Otra característica que tenemos las personas es que tenemos 
aversión a la ambigüedad: preferimos tomar decisiones con ries-
gos conocidos a riesgos desconocidos, incluso cuando nos con-
viene elegir esto último. Por ejemplo, muchas personas prefieren 
elegir una opción que tiene un 45% de probabilidad de éxito (por 
ejemplo, sacar una bola roja de una urna donde hay 45 bolas rojas 
y 55 azules) a elegir otra opción con una probabilidad incierta 
(por ejemplo, sacar una bola roja de una urna que tiene 100 bo-
las rojas o azules pero que desconocemos la proporción). Esto 
es subóptimo, porque al desconocer la chance de éxito uno bien 
podría asumir que en promedio será 50% (en el caso de la urna 
desconocida, ésta tendrá en promedio 50 bolas rojas). Otra vez, 
estamos dispuestos a pagar por eliminar otro tipo de incertidum-
bre, en este caso la que se encuentra asociada a desconocer la 
chance de éxito.

Si bien la diferencia entre estas dos situaciones (riesgo y am-
bigüedad) parece bastante sutil, e incluso parecieran ser mani-
festaciones distintas de un mismo proceso psicológico, estudios 
neurocientíficos encontraron que los circuitos neuronales que se 
activan al cometer errores por aversión al riesgo son distintos que 
los que ocurren por aversión a la ambigüedad. Mientras la aversión 
al riesgo ha sido asociada con regiones como el núcleo acumbens, 
región perteneciente al sistema de recompensa del cerebro (Ku-
hnen y Knutson, 2005) y la corteza parietal, zona vinculada con 
la atención espacial y con la estimación de cantidades (Hubbard 
y otros, 2005), la aversión a la ambigüedad tiene correlatos neu-
ronales en la corteza pre-frontal lateral, región perteneciente al 
control inhibitorio del cerebro (Huettel y otros, 2006). Esta diso-
ciación entre los mecanismos neuronales de la aversión al riesgo 
y a la ambigüedad provee un ejemplo claro del aporte de la neu-
rociencia a la economía comportamental. Estudiando la actividad 
cerebral en decisiones económicas se descubre que dos procesos 
psicológicos parecidos en realidad involucran cómputos neurona-
les diferentes. 

La aversión al riesgo y a la ambigüedad muestran que los hu-
manos tenemos preferencias claras por reducir nuestra incerti-
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dumbre. Sin embargo, teorías 
económicas clásicas han de-
mostrado que este compor-
tamiento es esperable incluso 
para agentes totalmente racio-
nales cuyo objetivo consiste en 

maximizar una función de utilidad subjetiva. Tan solo asumiendo 
que nuestra función de utilidad es no lineal podemos explicar 
distintas actitudes frente al riesgo. Es decir, que en algunos ca-
sos, lo que parece irracional puede ser racional respecto de otra 
noción de utilidad.  

Sin embargo, existen otros comportamientos humanos que 
proveen un desafío mucho más grande a los modelos clásicos, 
debido a que parecen fundamentalmente irracionales. Uno de 
ellos es el fenómeno de aversión a las pérdidas. El concepto in-
tuitivo detrás de este comportamiento es que perder una suma 
de dinero nos genera un dolor más grande que el placer que nos 
daría ganar esa misma suma. Este principio psicológico, que ya 
había sido observado por Adam Smith hace más de 250 años 
(Smith, 1759), implica que nuestras actitudes frente al riesgo de-
penden de si nos encontramos en el dominio de las pérdidas o 
de las ganancias. En el dominio de las ganancias, somos aversos 
al riesgo: tal como describimos más arriba, preferimos $45 segu-
ros frente a la apuesta equiprobable entre $0 y $100. En el domi-
nio de las pérdidas, somos simpáticos por el riesgo: preferimos 
una apuesta equiprobable entre perder $0 y $100 que perder 
$45 con certeza. Una explicación posible de este fenómeno es 
que la apuesta (por tanto, el riesgo) da la posibilidad de evitar 
sufrir el dolor que significa perder dinero.  

Una consecuencia del fenómeno de aversión a las pérdidas es 
que los seres humanos deberíamos actuar distinto según cómo 
esté presentado un problema. Precisamente, un estudio encon-
tró que las personas sufrimos grandes cambios en nuestras ac-
titudes frente al riesgo dependiendo de si una misma situación 
era presentada como una “pérdida” de dinero o como una “ga-
nancia” (De Martino y otros, 2006). El experimento tenía dos 
condiciones. En la primera condición, el participante ganaba $50 
y luego se le daba a elegir entre “perder $20” o una apuesta en-
tre “quedarse con todo, con 60% de probabilidad, o perder todo, 
con 40% de probabilidad” (el valor esperado en ambos casos es 
el mismo). En este caso, la opción más popular era la apuesta. 
En la segunda condición, el participante ganaba $50 y luego se 
le daba a elegir entre “quedarse con $30” o la misma apuesta 
de la condición anterior. Esta vez las personas tendían a elegir 
quedarse con los $30 seguros. 

Que se elija de manera distinta en dos condiciones que son 
idénticas desde el punto de vista matemático implica que las 

En algunos casos, lo que
parece irracional puede ser 

racional respecto de otra 
noción de utilidad. 

personas contemplan variables que van más allá de la utilidad y 
la incertidumbre asociada a cada decisión. La gente parece no 
resolver el problema de manera matemática (racional) sino que 
se guían por otras consideraciones, que parecen de índole emo-
cional.  Esta conjetura, de hecho, se confirmó en el mismo estudio 
observando cómo el cerebro se activa en respuesta a ambas con-
diciones experimentales (De Martino y otros, 2006). Se encontró 
que elegir lo seguro en el dominio de las ganancias y la apuesta en 
el dominio de las pérdidas venía acompañado de una activación 
fuerte de una estructura profunda llamada “amígdala”, la misma 
región que está involucrada en el procesamiento del miedo (Figu-
ra 1). Esto sugiere que este tipo de aversión irracional está domi-
nada por el miedo a perder dinero.

Maximizar o no la utilidad no es el único dominio en el que 
se expresan irracionalidades en el comportamiento humano. Una 
versión análoga con, muchas similitudes pero con su propia idio-
sincrasia, es cómo estimamos probabilidades. En muchas ocasio-
nes, guiados por intuiciones erróneas, las personas distorsiona-
mos las probabilidades asociadas a distintos eventos. Por ejemplo, 
la gente siente una ansiedad mucho mayor cuando la probabilidad 
de que ocurra una catástrofe sube de 0% a 5%, que si sube de 42% 
a 47%. Este sesgo se conoce como efecto de posibilidad: si bien el 
cambio de probabilidad en ambos casos es exactamente el mismo 
(5%), sentimos que el primer caso representa un salto cualitativo 
enorme mientras que en el segundo sólo percibimos un cambio 
cuantitativo. 

Algo parecido ocurre con los eventos cercanos al 100%, en el 
llamado efecto de certidumbre. Sentimos que la diferencia entre 
que una catástrofe ocurra con certeza y que ocurra con un 95% de 
probabilidad es mayor al cambio cuantitativo que sentimos entre, 

FIGURA 1. VISTA CORONAL DEL CEREBRO

La amígdala es una región exten-
samente vinculada con el proce-
samiento del miedo. Esa misma 
región se activa cuando somos ad-
versos a las pérdidas económicas, 
es decir, cuando tenemos simpatía 
por el riesgo en el dominio de las 
pérdidas y sentimos aversión al 
riesgo en el dominio de las ganan-
cias. Esto sugiere que la aversión 
a las pérdidas está mediada por el 
sentimiento de miedo, vale decir, 
por un proceso emocional. 

(Imagen obtenida de Wikimedia Commons 
bajo la licencia Creative Commons CC0 1.0 
Universal Public Domain Dedication.)
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por ejemplo, 57% y 52%. En este caso, la distorsión proviene del 
sentimiento de esperanza que nos otorga ese 5% de que la ca-
tástrofe no suceda. 

Estas dos distorsiones por las cuales sobre-estimamos pro-
babilidades pequeñas (efecto de posibilidad) y sub-estimamos 
probabilidades grandes (efecto de certidumbre) sugieren que el 
peso decisional que le damos a distintos eventos no es precisa-
mente la probabilidad asociada a ellos, sino nuestra percepción 
subjetiva de esa probabilidad. En 1974, Daniel Kahneman y Amos 
Tversky propusieron una función no lineal de pesos decisionales 
que distorsiona las probabilidades objetivas, de manera que re-
plica estos dos efectos cognitivos (Tversky y Kahneman, 1974). 
Esa función causó mucha polémica en las ciencias económicas 
por su total irracionalidad y porque parecía completamente im-
plausible. Por ejemplo, los pesos decisionales asociados a esa 
función de probabilidades subjetivas no suman 1, violando una 
regla lógica del cálculo de probabilidades (la suma de las proba-
bilidades de todos los eventos posibles debe ser 1). 

En 2009, un grupo de neurocientíficos encontró que cuan-
do una persona elige entre opciones con distinta incertidumbre, 
en su cerebro se producen activaciones neuronales que no si-
guen la diferencia de probabilidad objetiva entre ambos eventos, 
sino una función distorsionada tal como predijeron Kahneman & 
Tversky treinta y cinco años antes (Hsu et al., 2009). Este caso 
es una demostración de que algunas formulaciones teóricas que 
parecen descabelladas (por ejemplo, por no respetar reglas lógi-
cas de la teoría de probabilidades) derivan de algoritmos cere-
brales que producen estimativos de probabilidad subjetiva que 
no necesariamente respetan estos principios. 

LAS REDES INTELIGENTES DE COOPERACIÓN 

Los humanos hemos establecido sistemas de cooperación en 
redes complejas de conectividad a escalas jamás antes explo-
radas por otras especies. La cooperación permite, en muchas 
instancias, abordar problemas que no son solucionables de ma-
nera individual. Esto se consigue en parte porque, al trabajar en 
equipos, se incorporan distintas perspectivas y se integra in-
formación dispersa entre los individuos. Si bien colaborar sue-
le ser efectivo, existen casos donde los grupos humanos falla-
mos, justamente por querer cooperar. El motivo por el cual no 
explotamos al máximo nuestro potencial de cooperación tiene 
que ver, nuevamente, con principios de la psicología humana 
y sesgos cognitivos. Mucho del conocimiento que disponemos 

sobre estos sesgos provienen de 
la psicología social experimental 
de mediados del siglo XX. En los 
últimos años, la neurociencia de 
la toma de decisiones se ha en-
cargado de investigar cuáles son 
los mecanismos cerebrales que 
subyacen a las trampas cogniti-
vas que nos plantea el desafío de 
la colaboración.

Uno de los sesgos más prevalentes de la interacción humana 
es el sesgo de confirmación, por el cual solemos darle poca im-
portancia a la evidencia que contradice creencias previas. Esto 
hace que favorezcamos interacciones con personas que piensan 
parecido a nosotros, dando lugar a una “cámara de eco” en donde 
solo escuchamos voces que confirman lo mismo que pensábamos 
desde antes y terminamos inflando nuestra confianza de manera 
desmedida. 

Un trabajo reciente estudió qué sucede en el cerebro cuando 
caemos en el sesgo de confirmación (Kaplan et al., 2016). En el ex-
perimento, personas leían frases con contenido ideológico o polí-
tico (por ejemplo, “se debería aumentar los impuestos a la gente 
más rica”) y se les preguntaba qué tan de acuerdo estaban con esa 
frase. Luego, leían argumentos o información que fuera consistente 
o inconsistente con sus creencias políticas y se les volvía a pregun-
tar su posición al respecto. Los resultados de ese estudio mostra-
ron que, al procesar evidencia que contradice nuestras creencias, 
se activa el sistema inhibitorio del cerebro (la corteza medial pre-
frontal). Por otro lado, se observó que las personas más sesgadas 
tenían una reducción en la actividad de la corteza orbito-frontal, 
encargada de realizar asociaciones entre conceptos. En resumen, 
nuestro cerebro inhibe que la información proveniente de personas 
que están en desacuerdo con nosotros pueda ser incorporada en 
forma de razonamientos o asociaciones coherentes.

Otro sesgo aún más peligroso asociado a las dinámicas colec-
tivas es el llamado sesgo de conformidad. La demostración más 
clara del mismo proviene de un experimento clásico realizado por 
Solomon Asch en los años ’50 (Figura 2). En el experimento, una 
persona debía elegir entre tres líneas, donde la respuesta correcta 
era obvia (Asch, 1956). Lo interesante de esta situación ocurría 
cuando muchas otras personas, que resultaban ser actores, eligen 
una línea incorrecta y expresan sus decisiones verbalmente antes 
que conteste el participante del experimento. Bajo esa situación, 
las personas suelen ceder ante la presión social y terminan eligien-
do la opción que seleccionaron otros, a pesar de que es claramen-

El peso decisional que 
le damos a distintos

eventos no es
precisamente la

probabilidad asociada
a ellos, sino nuestra

percepción subjetiva
de esa probabilidad.
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te incorrecta. Con este resultado, Asch descubrió que los seres 
humanos estamos preparados y dispuestos a tomar decisiones 
evidentemente equivocadas si hay muchas otras personas que 
tomaron esa misma decisión.

Dos estudios neurocientíficos nos dan una idea de por qué 
los humanos valoramos tanto nuestra afiliación a un grupo aun-
que este grupo esté totalmente equivocado. El primero, se inte-
resó por las áreas del cerebro que se activan cuando una per-
sona logra ir en contra de la manada y ser el único que elige la 
opción correcta (Berns et al., 2005). Encontraron que la región 
más predominantemente activada era la amígdala, lo que sugie-
re que el proceso emocional subyacente a esa decisión es el mie-
do. Anunciar públicamente que uno piensa de manera distinta a 
un grupo genera miedo. 

El segundo estudio evaluó qué ocurre en el cerebro cuando 
una persona es rechazada y excluida de un juego de interacción 
social (Eisenberger et al., 2003). En este experimento, tres per-
sonas jugaban a un juego de computadora sencillo en el que 
se pasaban una pelota e iban acumulando puntos. Sin embargo, 
dos de esas personas eran actores y había un único participante 
del experimento, que en determinado momento era excluido del 
juego (repentinamente dejaban de pasarle la pelota). Lo que se 

En una versión del experimento, un participante debía elegir cuál de las tres 
líneas de la derecha se asemejaba más a la línea de la izquierda. Si bien es 
evidente que la respuesta correcta es la C, el participante podía equivocarse si 
muchas otras personas (que resultaban ser actores) habían manifestado elegir 
otra opción. Esto demuestra que las personas estamos dispuestas a tomar 
una decisión evidentemente equivocada por el solo hecho de pertenecer a 
una manada.

(Imagen obtenida de Wikimedia Commons bajo la licencia Creative Commons Attribution-
Share Alike 4.0 International.)

FIGURA 2. SESGO DE CONFORMIDAD, DESCUBIERTO POR 
SALOMON ASCH EN 1956

A B C

encontró fue que la persona rechazada elevaba su actividad neu-
ronal en el cingulado anterior, región que también se activa cuan-
do sentimos dolor físico. El rechazo social duele, de manera literal. 

Estos dos estudios parecen sugerir que el motivo por el cual se-
guimos a la manada (incluso a una manada incorrecta) es profun-
damente emocional y tiene que ver con dos fenómenos: el miedo 
que sentimos al enfrentar a un grupo de gente y el dolor físico que 
nos generaría ser rechazados. Sin embargo, existen también moti-
vos racionales por los cuales querríamos ignorar nuestra evidencia 
privada e imitar lo que hace un grupo de personas. Estudios teóri-
cos sustentados en la literatura del aprendizaje bayesiano demues-
tran que un conjunto de agentes racionales que toman decisiones 
de manera secuencial puede terminar eligiendo opciones incorrec-
tas con una probabilidad sorprendentemente alta (Bikhchandani 
et al., 1998). Este proceso por el cual un grupo de agentes indi-
vidualmente óptimos termina dando lugar a un comportamiento 
emergente equivocado se conoce como cascada de información. 
De hecho, este es el motivo por el cual muchos economistas expli-
can fenómenos globales como las crisis financieras. 

La evidencia de que los humanos seguimos el cómputo baye-
siano es relativamente escasa, lo que cuestiona la validez de una 
explicación híper-racional del comportamiento social. De hecho, 
en determinados contextos las personas podemos ser, paradójica-
mente, menos propensas que los agentes racionales a caer en una 
cascada de información. En un estudio reciente, neurocientíficos 
se preguntaron por qué las personas no caemos tanto en casca-
das de información, tal como predice la teoría bayesiana (Huber 
et al., 2014). Encontraron que las personas que logran ignorar a 
la manada poseen una mayor activación de la corteza insular, re-
gión asociada con la percepción de señales internas del cuerpo, 
como el latido del corazón. Esta capacidad de percibir y recono-
cer señales de nuestro propio cuerpo, habilidad conocida como 
interocepción, es la misma que logra desactivar las cascadas de 
información.

Ya sea por motivos racionales o irracionales, el comportamien-
to en manada elimina la diversidad de opiniones en un grupo de 
trabajo, lo que degrada la eficacia de sistemas colectivos, porque 
la diversidad es un ingrediente 
fundamental para construir gru-
pos inteligentes. Cuando un gru-
po es homogéneo, el trabajo en 
equipo aporta poco respecto a lo 
que sus individuos pueden hacer 
de manera individual.  Al reducir 
la diversidad, los sistemas co-

Nuestro cerebro inhibe
que pueda ser

incorporada la información 
proveniente de personas

que están en
desacuerdo con nosotros.
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lectivos pierden su riqueza y el 
potencial para adoptar distintas 
perspectivas e integrar informa-
ción complementaria. 

¿Cómo hacer, entonces, para 
que un grupo de personas traba-
je en equipo, dialogue y debata, 

pero que al mismo tiempo preserve su diversidad? Esta pregunta 
no es para nada trivial porque, tal como mencionamos anterior-
mente, los seres humanos tendemos a imitarnos y eso hace que 
adoptemos opiniones y perspectivas homogéneas. En un trabajo 
reciente, estudiamos cómo hacer para resolver este problema y 
así lograr que grupos que interactúan y debaten entre sí man-
tengan su diversidad (Navajas et al., 2018). En un experimento 
multitudinario, más de 5 mil personas contestaron preguntas que 
involucraban estimar la respuesta a una pregunta difícil como 
“¿Cuál es la altura de la Torre Eiffel en metros?” (La respuesta co-
rrecta es 324 metros.) Primero, contestaron de manera individual 
y luego se organizaron en grupos de cinco personas para llegar 
a consensos grupales. Lo primero que encontramos es un fenó-
meno conocido como la sabiduría de las multitudes: promediar 
muchas respuestas individuales nos acerca a la respuesta correc-
ta (Galton, 1907). A pesar de que las estimaciones individuales 
podían ser tan erróneas como 100 o 500 metros, el promedio se 
acerca bastante a la respuesta correcta (por ejemplo, el prome-
dio de miles de respuestas individuales podría dar un valor de 
300 metros). 

Si bien esta estrategia de combinar información individual 
es buena, encontramos que una estrategia mucho mejor es pro-
mediar respuestas del consenso de un grupo luego de haber 
deliberado. Este efecto es tan grande que si uno elige al azar tan 
solo cuatro respuestas colectivas provenientes de veinte indi-
viduos (cuatro grupos de cinco personas) el promedio de esos 
cuatro números es mejor que promediar miles de respuestas in-
dividuales. Este enfoque, que consiste en dividir una multitud en 
pequeños equipos que debaten por separado, funciona porque 
combina lo bueno del diálogo y lo bueno de la diversidad ya que 
cada debate ocurrió de manera independiente. 

Este trabajo nos muestra que para explotar nuestro potencial 
colectivo es necesario organizar redes de cooperación que preser-
ven cierta independencia entre distintas sub-componentes de 
dicha red. En esencia, estas redes de colaboración no son tan dis-
tintas a la arquitectura de nuestros cerebros, que también están 
formados por módulos que realizan cómputos independientes 
(en paralelo) para luego integrar esa información a nivel global y 
así producir nuestros pensamientos, nuestras emociones y nues-
tras decisiones.

Para poder innovar, nuestros 
cerebros necesitan
desconectarse del

bombardeo sensorial al
cual estamos constantemente

sometidos.

CREATIVIDAD E INNOVACIÓN EN EL CEREBRO 

Uno de los desafíos más difíciles e importantes que tienen 
tanto las personas como las organizaciones es el de continuar 
creando e innovando en un mundo cada vez más complejo y 
competitivo. Como todo proceso proveniente de los laberintos 
de nuestra mente, la innovación también fue objeto de estudio 
experimental de los científicos del cerebro. Si bien la neuro-
ciencia de la innovación es mucho más joven e incipiente que la 
neurociencia del riesgo y de la cooperación, estudios recientes 
han iluminado cuáles podrían ser los mecanismos cerebrales y 
cognitivos que facilitan el proceso creativo.

Un estudio analizó cómo se organiza la actividad emergente 
de miles de millones de neuronas en la previa de un momento 
creativo (Jung-Beeman et al., 2004). Participantes de este ex-
perimento realizaron un test de asociaciones remotas: debían 
encontrar qué concepto conecta a un conjunto de palabras que 
a simple vista no parecen estar relacionadas entre sí. Por ejem-
plo, si a uno le sugieren las palabras “humor”, “pelo” y “carbón”, 
la respuesta correcta de este conjunto sería la palabra “negro”. 
Encontrar qué palabra conecta a estas tres nos suele llevar en-
tre 10 y 20 segundos, lo cual permite estudiar qué sucede en el 
cerebro justo antes de encontrar la solución. 

Los autores de este estudio colocaron decenas de senso-
res de actividad eléctrica en la superficie de la cabeza de los 
participantes, en una técnica clásica que se conoce como elec-
troencefalografía (EEG). Encontraron que aproximadamente un 
segundo antes de decir cuál era la solución, el EEG mostraba 
un aumento en unas oscilaciones que se repiten diez veces por 
segundo, conocidas en la literatura como ondas alfa. Las ondas 
alfa están asociadas con nuestra atención introspectiva y se ven 
con claridad cuando una persona cierra los ojos. Estos resulta-
dos sugieren que para ser creativos, necesitamos poder tener 
ese segundo de atención introspectiva que suele ocurrir cuan-
do nos encontramos en ausencia de estímulos visuales. Para 
poder innovar, nuestros cerebros necesitan desconectarse del 
bombardeo sensorial al cual estamos constantemente someti-
dos. 

Otro estudio aún más reciente se encargó de estudiar en 
qué se diferencian las personas con distinto grado de creativi-
dad (Beaty et al., 2018). Para eso utilizaron una tarea conocida 
como “test de usos alternativos”, donde se presenta un objeto 
y los participantes deben pensar qué usos diferentes se le po-
dría dar a ese objeto. Luego, analizando las respuestas, se mide 
la fluidez (número de usos), la originalidad (qué tan inusuales 
son), la flexibilidad (qué tanto representan distintas categorías) 
y la elaboración (qué tan ricas son las descripciones del uso que 
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proponen). Finalmente, todas estas propiedades relacionadas 
con la innovación se resumen en un índice que establece el 
grado de creatividad de distintas personas. 

Los autores encontraron que los cerebros de las personas 
más creativas poseen una característica distintiva que invo-
lucra a dos redes cerebrales. Para entender este resultado, 
primero es necesario explicar cuáles son esas redes y cómo 
se activan en personas neuro-típicas (Figura 3). La primera 
se conoce como red de default, e involucra a la parte medial 
de la corteza prefrontal y la corteza parietal; estas regiones 
se coactivan cuando nuestra mente está en blanco y divaga-
mos; el soñar despiertos y dejar que nuestra mente divague es 
precisamente lo que enciende esta red. La segunda es la red 
ejecutiva; incluye a la parte dorsal de la corteza prefrontal y 
está asociada con nuestro control cognitivo, memoria de tra-
bajo, planeamiento y resolución de problemas. Es decir, la red 
ejecutiva está vinculada con todo aquello que nos demanda 
esfuerzo mental.

En la mayoría de las personas, estas dos redes suelen ac-

A la izquierda, la red de default, que involucra la parte medial de la corteza 
pre-frontal y la parietal. La red de default se activa cuando nuestra mente está 
en blanco y divagamos. A la derecha, la red ejecutiva, que recluta la parte dor-
sal de la corteza pre-frontal y parietal. Esta red se activa cuando realizamos 
tareas que requieren esfuerzo mental. En la población general, la actividad de 
estas redes tiene una correlación negativa. Sin embargo, las personas creati-
vas muestran una correlación positiva entre estas redes. 

Imagen adaptada de Wikimedia Commons bajo la licencia Creative Commons Attribution 3.0 
Unported.

FIGURA 3. DOS REDES PRINCIPALES DE ACTIVACIÓN NEURONAL
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tivarse de una manera estereotipada. La actividad de la red 
de default suele tener una correlación negativa con la red eje-
cutiva, lo cual tiene sentido: si nuestra mente está en blanco 
o divaga (red de default) entonces no planeamos ni resolve-
mos problemas (red ejecutiva). La característica distintiva de 
las personas con alto índice de creatividad es que, justamente, 
estas dos redes parecen ir de la mano y activarse de manera 
conjunta. Una interpretación psicológica de esta observación 
es que los innovadores sueñan y planean al mismo tiempo, di-
vagan y al mismo tiempo resuelven problemas, ponen su mente 
en blanco y crean.
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