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Resumen

El propodsito del presente articulo es contextualizar al lector sobre la importancia de la estrategia
conductual como campo emergente de la investigacion en gestion empresarial, particularmente
desde la denominada escuela reduccionista, que se orienta hacia el estudio de procesos de
cognicion individual soportada en conceptos como racionalidad limitada, la teorfa prospectiva, las
heuristicas y sesgos cognitivos, y el proceso dual de cognicion; para de esta forma comprender
el proceso de toma de decisiones que puede presentarse por diferentes actores en la empresa,
no solo en situaciones de incertidumbre como las que se han vivido a raiz de la pandemia por
COVID-19, sino en situaciones generales que implican la toma de decisiones que afectan diferentes
aspectos del amplio espectro de la gestion empresarial.

Palabras claves: Estrategia Conductual, Racionalidad Limitada, Teoria Prospectiva, Heuristicas y
Sesgos Cognitivos, Proceso Dual de Cognicion

Abstract

The purpose of this article is to contextualize the reader on the importance of behavioral strategy as
an emerging field of research in business management, particularly from the so-called reductionist
perspective, which is oriented towards the study of individual cognition processes supported by
concepts such as bounded rationality, prospect theory, heuristics and cognitive biases, and the dual
process of cognition, in order to understand the decision making process that can be presented by
different actors in the organization, not only in situations of uncertainty such as those experienced
as a result of the COVID-19 pandemic, but also in general situations involving decision making that
affect different aspects of the broad spectrum of business management.

Keywords: Behavioral Strategy, Bounded Rationality, Prospective Theory, Heuristics and Cognitive
Biases, Dual Process of Cognition
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LA ESTRATEGIA
CONDUCTUAL EN LOS
TIEMPOS DEL COVID-19

Introduccion

A raiz del comentario editorial expresado por Foss (2020) en la edicion de noviembre de 2020
en Journal of Management, sobre como la estrategia empresarial puede ayudar a dar sentido
la irrupcion del COVID-19, a través de un concepto emergente en la investigacion empirica en
estrategia, denominado estrategia conductual, el presente articulo pretende reflexionar sobre
este aspecto con el propdsito de aclarar un concepto prometedor, que cada vez tiene un mayor
impacto en la literatura sobre administracion de empresa y busca tener un lugar destacado en la
gestion, asi como lo ha tenido su contraparte, la economia conductual en el campo econémico.

Aungue desde hace varias décadas se han realizado esfuerzos por aplicar la sicologia en
el campo de la administracion, para tener una mejor compresion de los diferentes fendmenos que
se pueden presentar en el amplio mundo de la empresa y la gestion, debido a la premisa de que
los seres humanos presentan un gran numero de sesgos cognitivos, que, en algunas ocasiones,
los llevan a tomar decisiones equivocadas en diferentes momentos y situaciones. Con los nuevos
desarrollos en neurociencia que han llevado a una mejor comprension de la actividad cerebral
para la toma de decisiones, se ha vendido acentuando la necesidad de aplicar estos hallazgos en
la gestion estratégica para una mejor comprension de la interaccion humana en el campo de la
gestion empresarial.

Desarrollo

En su comentario editorial Foss (2020) afirmd que la estrategia conductual, es el enfoque de
investigacion estratégica que mas puede ayudar a brindar una comprension a la toma de decisiones
en situaciones extremas como la que se presenta en medio de la pandemia por COVID-19. De
acuerdo al autor, ningun otro marco que se presenta en literatura para abordar la estrategia, se
enfoca en la comprension de los cambios radicales e imprevistos que se presentan en el entorno,
y que afectan a todas las empresas ya a la economia en general

El significado mas ampliamente aceptado del concepto de estrategia conductual, fue
propuesto por Powell Lovallo y Fox (2011), quienes definen la estrategia conductual como la
aplicacion de la sicologia cognitiva y social, a la teoria y a la practica de la gestion estratégica, con
el objetivo de fortalecer la investigacion empirica y la utilidad practica de la teoria de la estrategia,
fundamentando la gestion estratégica en supuestos realistas sobre la cognicion humana, las
emociones y la interaccion social. De acuerdo con Anwar, Bibi y Ahmad (2021), la estrategia
conductual tiene una aplicacion en cuatro areas de investigacion como los son la estrategia
de comportamiento, la teorfa del comportamiento de la empresa, el liderazgo estratégico y las
capacidades dinamicas, y la cognicion estratégica y la toma de decisiones.

Sin embargo, se presentan antecedentes en la literatura académica que ya mostraban el
interés en relacionar los diferentes campos de la psicologia con la gestion estratégica con el fin
de tener una mejor comprension de la toma de decisiones. En este sentido, Anwar, et al.,, (2021)
identificaron tres periodos diferentes relacionados con la evolucion del concepto de estrategia
conductual. De acuerdo a los autores, se presentd una primera etapa antes de 1999, una etapa
de crecimiento constante entre 1999y 2011, y una etapa de despegue y consolidacion a partir de
2011. Frente a esto, Sibony, Lovallo y Powell (2017) afirmaron que este ultimo periodo es el que ha
mostrado un mayor crecimiento del concepto en la literatura de gestion.

Cémo citar este articulo
Giraldo, O. (2021). La Estrategia Conductual en los Tiempos del COVID-19. Visién Empresarial (11), 57-66. https://doi.org/10.32645/13906852.1069



60

CVISION

Empresarial

No obstante, a pesar del creciente aumento en la literatura, y el interés que ha suscitado en
la practica, el concepto aln puede parecer un poco ambiguoy podria beneficiarse, tanto de laamplia
investigacion en el campo de la psicologia, como de los diferentes avances que se ha presentado en
el campo de la neurociencia. Una de las razones de su ambigledad, podria atribuirse a que ha sido
estudiado y aplicado desde diferentes ambitos, lo que ha provocado que no se tenga una claridad
frente al concepto. Powell et al,, (2011) enmarcaron las diferentes aproximaciones al concepto de
estrategia conductual en tres escuelas de pensamiento, las cuales se complementan. De acuerdo
a los autores, la primera escuela se denomina escuela reduccionista, y se basa en fundamentos
epistemoldgicos positivistas, realistas y objetivistas, favoreciendo la investigacion cuantitativa y
experimental, la prueba de hipdtesis, y enfocandose en la toma de decisiones individuales y los
sesgos cognitivos que se presentan a partir de alli.

La segunda escuela de estrategia conductual, propuesta por Powell et al, (2011), se
denomina escuela pluralista, y se enmarca en posturas epistemologicas asociadas al nominalismo,
el pragmatismo, y el evolucionismo. Segun los autores, esta escuela hace uso de métodos de
investigacion tanto cualitativos como cuantitativos que van desde estudios de caso, hasta el uso
de estadistica multivariante y métodos mixtos, y se orienta hacia el estudio de las decisiones
que se toman en el contexto de la empresa. Finalmente, Powell et al, (2011), mencionan una
tercera escuela denominada escuela pluralista, la cual se basa en postulados epistemoldgicos
constructivistas y criticos, favoreciendo la investigacion cualitativa, particularmente aproximaciones
desde la fenomenologia y la etnografia, que se enmarcan en el contexto de la organizacion, y
estudiando fendmenos asociados a las decisiones que toman los gerentes en diferentes contextos.

Sin embargo, de acuerdo con Powell et al., (2011), la escuela reduccionista ha tenido hasta
ahora un papel preponderante en la investigacion en estrategia conductual. En este sentido, Sibony
et al,, (2017) manifestaron que esta escuela ha producido ideas importantes para la aplicacion
practica de la gestion debido a su énfasis en conceptos aplicables como las heuristicas y los sesgos
cognitivos. Esta escuela de pensamiento de la estrategia conductual se fundamenta en gran media
en los postulados del economista Herbert Simon y su concepto de racionalidad limitada. Segun
Augier y Dew (2018), los conceptos propuestos por Simon fundamentan el concepto actual de la
estrategia conductual. De acuerdo a los autores, Simon planted cuatro pilares que se relacionan
directamente con los aspectos conductuales de la estrategia, los cuales comprenden una mirada
interdisciplinar que integra diferentes perspectivas, unimpulso empirico que promueve la aplicacion
practica de la investigacion, el uso de una metodologia plural de enfoques de investigacion, y la
importancia del vinculo directo con la administracion para fomentar el aprendizaje.

En este mismo sentido, Cristofaro (2017) manifestd que Simon (1947) en su texto seminal
The Administrative Behaviour, introdujo el concepto de racionalidad limitada, en el cual advierte
sobre las capacidades cognitivas limitadas que tienen las personas para tomar decisiones debido a
que se tienen tres restricciones relacionadas con: informacion incompleta, dificultad para anticipar
las consecuencias de las acciones futuras, y escaso conocimiento de los posibles comportamientos
humanos. Frente a este aspecto, Cristofaro (2017) afirma que es importante no confundir el
concepto de racionalidad limitada con la irracionalidad. De igual forma, Hatchuel (2001) afirmo
que Simon rechazaba el concepto del comportamiento humano basado en la racionalidad y la
maximizacion de la utilidad promulgado por la economia clasica.

Estos postulados de Simon sobre la racionalidad limitada, son retomados por la estrategia
conductual para fundamentar sus principios sobre el comportamiento humano en la toma
de decisiones. De acuerdo con Powell (2017), la estrategia conductual desafia los supuestos
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conductuales de la teoria microecondmica al tratar la eficiencia del mercado y la racionalidad de las
decisiones como cuestiones empiricas que deben observarse y comprobarse en el comportamiento
real de los participantes en el mercado, ofreciendo unos supuestos mas realistas sobre el
comportamiento del mercado, y demostrando que los participantes humanos en el mercado no se
comportan como agentes econodmicos racionales.

Por otro lado, Cristofaro (2017) afirmé que los postulados de Simon sobre la racionalidad
limitada llevaron al desarrollo del concepto los principales conceptos de la teoria prospectiva,
propuesto por Kahneman y Tversky (1979), el cual explicaba el funcionamiento de la racionalidad
limitada en los seres humanos. Previamente, Tversky y Kahneman (1974), introdujeron el concepto
de heuristicas y sesgos cognitivos, que se constituye como otro de los pilares que sustentan la
estrategia conductual. Abatecola, Caputo, y Cristofaro, (2018) indicaron que las heuristicas son
atajos cognitivos que utiliza el cerebro un proceso de toma de decisiones es limitado, en términos de
disponibilidad de tiempo y datos, y estas heuristicas pueden llevar a desarrollar sesgos cognitivos,
que son errores sistematicos en los juicios.

Es asi como Tversky y Kahneman (1974) estudiaron los atajos cognitivos o heuristicas y
los sesgos que se desprenden de ellos. Los autores indicaron que las heuristicas cognitivas son
atajos mentales adaptados para permitir una rapida interpretacion del entorno complejo. Segun
los autores, los individuos confian en un numero limitado de principios heuristicos, que pueden
resultar muy Utiles, pero a la vez pueden conducir a errores sistematicos en el juicio. Tversky
y Kahneman (1974) afirmaron que las heuristicos mas comunes que se emplean para estimar
probabilidades son la heuristica de representatividad, en cual se llegan a realizar juicios en la
medida en una situacion se asemeje a otra, o que puede llevar a la generacion de estereotipos;
la heuristica de la disponibilidad, que nos lleva a basar nuestras decisiones en la informacion que
tenemos disponible en el momento porque creemos que es lo mas probable cuando muchas
veces no es asi; y la heuristica de anclaje y ajuste, que nos lleva a emitir juicios basados en algun
valor inicial, y nos puede llevar a respuestas sesgadas por este valor inicial.

Los principales sesgos cognitivos evidenciados por Tversky y Kahneman (1974) se
relacionan con cada una de estas tres heuristicas. Segun los autores en relacion a la heuristica de
la disponibilidad, se encuentra el sesgo de la insensibilidad al tamafio de la muestra, que implica
hacer predicciones basadas en muestras pequefas, las concepciones erroneas del azar, que
implica que cuando se conoce la frecuencia de un acontecimiento, se espera que este se siga
produciendo con las mismas caracteristicas; la insensibilidad a la previsibilidad, que se refiere a
la tendencia a asignar una probabilidad teniendo en cuenta solo informacion reciente; la ilusion
de validez, que consiste en hacer predicciones de un resultado basado en la informacion inicial;
y las concepciones erréneas de la regresion, que se relacionan con la probabilidad de que a una
puntuacion alta le siga una puntuacion baja y viceversa. Frente a los sesgos que se producen en
relacion a la heuristica de la disponibilidad los autores mencionaron los sesgos debido a ejemplos
recuperables, que hace referencia a que una frecuencia pasada de sucesos similares se replicara
en el futuro; los sesgos debidos a la efectividad de una busqueda, que se relaciona con la utilizacion
de patrones limitados de recuperacion de informacion; los sesgos de imaginabilidad, que implica
la utilizacion de la imaginacion para hacer predicciones sobre sucesos que no conocemos; y la
correlacion ilusoria, que se manifiesta en la evaluacion conjunta de dos eventos que no tienen
relacion. Finalmente, frente a la heuristica de anclaje y ajuste, Tversky y Kahneman (1974) ilustraron
el sesgo de ajuste insuficiente que se refiere a la estimacion de un valor inicial que se va ajustando
conforme se obtiene informacién adicional; los sesgos en la evaluacién de eventos conjuntivos
y disjuntivos, que implica una tendencia a sobreestimar la probabilidad de eventos conjuntivos,

Cémo citar este articulo
Giraldo, O. (2021). La Estrategia Conductual en los Tiempos del COVID-19. Visién Empresarial (11), 57-66. https://doi.org/10.32645/13906852.1069

61



62

CVISION

Empresarial

y a subestimar las probabilidad de eventos disjuntivos; y el sesgo de anclaje en la estimacion de
distribuciones de probabilidad subjetiva, que se relaciona con la estimacion de una determinada
cantidad basado en creencias subjetivas.

Por otrolado, a partir del concepto de la racionalidad limitada, Kahneman (2003) propuso lo
que denomind mapa de la racionalidad limitada, en el cual se enmarcaba las lineas de investigacion
que habia seguido en relacion con las heuristicas y sesgos cognitivos, la teoria prospectiva y su
modelo de agente racional. Posteriormente, partiendo del concepto de las heuristicas y los sesgos
cognitivos, se desarroll¢ la teoria del proceso dual de cognicion. De acuerdo con Cristofaro (2017),
el funcionamiento cognitivo de los seres humano ocurre en dos sistemas diferentes del cerebro.
En relacion con la teorfa del proceso dual de cognicion, existen varias aproximaciones a esta teoria,
las cuales orientan en afirmar que las capacidades cognitivas de las personas se sustentan en
dos procesos diferenciados de razonamiento, que incluyen procesos cognitivos, que son rapidos
y automaticos, y sobre los cuales no se tiene consciencia; y procesos lentos y analiticos, sobre
los cuales se tiene consciencia. Evans (1991) afirmd que estas teorfas se han fragmentado en
gran medida porque diferentes autores han centrado sus argumentos en diferentes preguntas y
modelos experimentales. Justamente Evans (1984), fue uno de los pioneros de la teorfa del proceso
dual, al hacer la distincion entre los procesos heuristicos y los procesos analiticos de razonamiento
humano. De acuerdo con el autor, durante el proceso heuristico, las personas seleccionan la
informacion que es relevante para determinada situacion, y luego mediante el proceso analiticos
se analiza esta informacion y se hacen juicios frente a la situacion.

Por otro lado, Stanovich y West (2000) fueron pioneros en utilizar la denominacion de
Sistema 1y Sistema 2 para etiquetar los dos procesos cognitivos que forman la teorfa del proceso
dual. De acuerdo a los autores, la investigacion ha demostrado que aunque las respuestas humanas
frente a diferentes situaciones se aparten del juicio racional y sugieran una aparente irracionalidad,
esto no significa que los seres humanos sean irracionales sino que sus procesos cognitivos estan
mediados tanto por el denominado Sistema 1, el cual se caracteriza por ser automatico, en gran
parte inconsciente y poco exigente en cuanto a la capacidad de calculo; y el denominado Sistema
2, el cual se relaciona con los procesos de inteligencia analitica.

Kahneman (2003, 2011) se soportd en la teoria del proceso dual para enmarcar sus
investigaciones sobre la toma de decisiones, particularmente en relacién con las heuristicas y los
sesgos cognitivos. Mediante el enfoque de Kahneman (2003, 2011), se aplico la teoria del proceso
dual a la teoria econdmica, particularmente a la economia conductual, para ilustrar que, aunque
las personas no son irracionales, su comportamiento no se ajusta a los modelos econémicos que
abogan por la racionalidad. De esta forma, el autor llevd el concepto de la teorfa del proceso
dual de la sicologia cognitiva a la economia, y sobre este concepto, se derivd posteriormente su
aplicacion a la gestion empresarial.

Kahneman (2011) se refirié al Sistema 1 como un sistema de pensamiento rapido, y
reiterd que éste actla de forma automatica, inconsciente, constante y sin esfuerzo; mientras que
el Sistema 2, al cual denominé sistema de pensamiento lento, actlia como un sistema analitico,
que utiliza el razonamiento deductivo, y requiere concentracion y esfuerzo. De acuerdo con el
autor, el Sistema 1 es el que les da sentido a nuestras acciones cotidianas, sin embargo, este
sistema tiene la tendencia a cometer errores sistematicos en nuestros juicios, pues este tipo de
pensamiento intuitivo se rige por heuristicas, que son atajos mentales, que usamos para pensary
actuar rapidamente. De igual forma, el autor afirmé que los seres humanos tienen la tendencia a
buscar soluciones que implican un menor esfuerzo mental, y alli radica la importancia del Sistema
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1, pues la mayoria de las decisiones se toman guiadas por la intuicion, aunque esto no significa
que sean decisiones irracionales, pues luego entra el Sistema 2 a evaluar la conveniencia de la
decision tomada. De acuerdo con el autor, el sistema 1 proporciona impresiones que a menudo
se convierten en creencias y acciones que guian el comportamiento, y el problema radica en que,
en muchas ocasiones, el Sistema 2 se confia mucho en la orientacion que proporciona el Sistema
1y por esto se generan los errores de juicio. El autor menciona también que es posible que se
cometan menos errores cuando se prioriza el Sistema 2, pero esto también puede llevar a que se
limite la creatividad.

Kahneman (2011) ampli¢ significativamente el nimero de heuristicas y sesgos que
interfieren en nuestros juicios, evidenciando la influencia del pensamiento intuitivo propio del
Sistema 1 en el razonamiento humano. De acuerdo al autor, algunos de las heuristicas y sesgos
que prevalecen son la ley de los pequefios nimeros, que implica que pensamos que una muestra
pequefia puede ser representativa de una poblacién mayor; las anclas, que se refieren a que cuando
un valor particular que se presenta, éste influye en la estimacion de una cantidad; la ciencia de la
disponibilidad, que se relaciona con la facilidad con la que pensamos en situaciones conocidas
para juzgar los acontecimientos; la heuristica de disponibilidad, emocién y riesgo, que se orienta
a la tendencia de simplificar situaciones creando un orden relativo, la denominada especialidad
de Tom W, que nos lleva a sobrevalorar la evidencia que tenemos frente a un acontecimiento;
el concepto de Linda: menos es mas, que afirma que agregar detalles hace mas persuasivo un
fendmeno aunque lo pueda alejar de la realidad, el concepto referido a las causas triunfan sobre la
estadistica que afirma que es mas probable aprender de un caso individual que de las estadisticas;
la regresion a la media, que se refiere a fluctuaciones aleatorias que se presentan en un evento
determinado; y el sesgo denominado domesticando las predicciones intuitivas, que se relaciona
con sustituir aspectos complejos por otros mas faciles de abordar. En este sentido, el autor también
planted que tenemos un exceso de confianza en lo que sabemos o creemos saber. Frente a esta
situacion afirmo que se presentan sesgos como la ilusion de entender, que implica hacer ajustes a
los eventos pasado para poder comprenderlos; la ilusion de validez, que afirma en muchos casos
sacamos conclusiones a partir de evidencia escasa; la heuristica de intuiciones versus formulas, que
se refiere a la tendencia a hacer predicciones basados en suposiciones por encima de férmulas
predictivas; la intuicion experta, que afirma que las predicciones basadas en experticia pueden
llevar a errores de juicio; la vision desde afuera que se relaciona con la tendencia a planificar a
partir de los mejores escenarios posibles sin considerar otras opciones; y el denominado motor
del capitalismo, que se refiere a hacer predicciones basadas una vision sumamente optimista que
puede generar un exceso de confianza.

En cuanto a su relacion directa con la economia, Kahneman (2011) desafio el supuesto
de los agentes econdmicos son racionales, ilustrando como a partir de los dos procesos de
pensamiento propuesto por la teoria de procesos duales, el comportamiento se aleja del concepto
de racionalidad econdmica. El autor planted sesgos como el de los denominados errores de
Bernoulli que se relacionan con la utilidad esperada, y en el cual una misma cantidad se perciba
de forma relativa dependiendo de la situacion de una persona; la teoria de las perspectivas, que
implica un prejuicio hacia las pérdidas en situaciones de incertidumbre, lo que puede llevar a una
aversion al riesgo; el efecto de dotacion, que atribuye un mayor valor a las cosas por el hecho de
poseerlasy que a su vez implica también una mayor aversion a la perdida; los malos eventos, que se
relaciona con un cambio de comportamiento ante una situacion adversa; el patron de cuatro, que
implican una tendencia a esforzarse mas por evitar las pérdidas que por asegurar las ganancias;
los eventos raros que implica que las personas sobreestiman las probabilidades de ocurrencia de
eventos improbables; las politicas frente al riesgo, que implica tomar precauciones exageradas
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para evitar una perdida; el sesgo denominado haciendo cuentas, que se relaciona con que las
recompensas y los castigos forman las preferencias y motivan las acciones; las revocaciones, que
se refiere a evaluaciones individuales son mas emocionales mientras que las comparaciones entre
dos situaciones se elaboran de una manera mas analitica; y los marcos y la realidad, que implica
que dos afirmaciones que tienen el mismo significado, pueden tener diferentes connotaciones
dependiendo de la forma en que se presenten.

Kahneman, Lovallo y Sibony (2011) plantean una importante contribuciéon al campo de la
estrategia conductual por medio de una herramienta que permite detectar y a reducir los sesgos
cognitivos que se presentan en la toma de decisiones en la empresa. Esta herramienta alienta a la
utilizacion del denominado Sistema 2 para determinar los errores del Sistema 1. De acuerdo con
los autores, esta herramienta contiene una serie de preguntas que deben hacerse los tomadores
de decisiones, las cuales se dividen en tres categorias: preguntas que deben hacerse a si mismos,
preguntas que deben utilizar para cuestionar a a otras personas, y preguntas para evaluar las
decisiones tomadas.

Conceptos como laracionalidadlimitada, las heuristicasy sesgos cognitivos, y el proceso dual
de cognicion, se asocian de forma directa a la estrategia conductual, y particularmente a la escuela
reduccionista de la estrategia conductual. Si bien Sibony et al., (2017) afirman que la estrategia
conductual puede hacer contribuciones significativas a la practica de la gestion empresarial, siempre
y cuando involucre las tres escuelas de pensamiento., Powell et al., (2011) manifiestan que muchos
académicos consideran que la estrategia conductual podria lograr mayores sinergias si se enfoca
en una de las tres escuelas de estrategia conductual, en la cual se tiene preferencia por la escuela
reduccionista, tal y como se hace en el campo de la economia conductual, aunque advierten que
es necesario abordar la estrategia conductual desde Ias tres escuelas. En este sentido, Sibony et al.,
(2017) indicaron que la estrategia conductual puede contribuir de una mejor manera a la practica
de gestion, cambiando su enfoque en los sesgos individuales, hacia el estudio de procesos de
decision sobre el comportamiento a nivel de la empresa.

Sin embargo, si bien no hay un consenso generalizado en este aspecto, tomar el ejemplo
de la economia conductual que se orienta hacia la toma de decisiones individuales, considerando
la racionalidad limitada de las personas y los sesgos que conlleva, y aprovechando el amplio campo
de investigacion previo de la psicologia cognitiva y los avances en el campo de la neurociencia,
podria continuar siendo un punto de partida para la construccion de un cuerpo de investigacion
solido sobre la estrategia conductual.

Conclusiones y Recomendaciones

Comprender aspectos fundamentales de la cognicion humana tales como la racionalidad limitada, la
teoria prospectiva, las heuristicas y sesgos cognitivos, y el proceso dual de cognicion, permiten a los
investigadores un entendimiento mas realista de los procesos que involucra la toma de decisiones
de los diferentes actores en el campo empresarial. La estrategia conductual busca la integracion
de estos aspectos de la sicologia cognitiva, ademas de otros de la sicologia social, con la gestion
empresarial para un mejor entendimiento de los individuos en la empresa, de una manera similar
a que hace la economia conductual para una mejor comprension de los actores de un mercado.
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Aunque la estrategia conductual es un campo prometedor para la investigacion empresarial,
aun tiene un camino largo por recorrer para consolidarse como una teoria sélida de investigacion. Y
aungue puede beneficiarse del un extenso campo de investigacion previa en la sicologia cognitiva,
y de un creciente campo como la neurociencia, que cada presenta nuevos descubrimientos sobre
el comportamiento y la toma de decisiones de las personas; alin requiere una mayor integracion y
difusion. En su afan por integrar diferentes enfoques y aproximaciones, no ha logrado consolidarse
auny su significado continuda siendo ambiguo. Enfocarse en una sola perspectiva, a través de una
escuela como la denominada escuela reduccionista, posibilitaria este enfoque y permitiria una
mejor comprension de concepto, de manera similar a lo sucedido con la economia conductual, que
Sse orienta en procesos cognitivos individuales, para entender interacciones que se presentan entre
diferentes agentes, asi como las motivaciones reales de estos agentes para una comprension mas
realista de las mismas. De esta forma, la estrategia conductual permitiria no solo comprender la
toma de decisiones en situaciones extremas como las que se presentan a raiz de la pandemia del
COVID_19, sino también la toma de decisiones en situaciones generales y cotidianas, para ser mas
asertivos en la comprension de los aspectos cognitivos de los diferentes actores que intervienen
en el ambito empresarial.
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