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Lee sobre cédmo la impaciencia y la falta de autocontrol pueden perjudicar nuestro medio ambiente.
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Andrew Simms, en su libro &l dquo;Ecological Debt: the health of the planet and the wealth of nations&rdquo; (2005),
reconoce el importante rol de la psicologia en la solucion de problemas ambientales:&ldquo;Necesitamos que los
psicélogos nos ayuden a dejar de racionalizar nuestro comportamiento autodestructivo,&rdquo; (Simms, 2005).

En el capitulo Racionalizando la autodestruccién (O porqué las personas son mas estupidas que las ranas), Simms
explica que la racionalizaciéon y la negacién son mecanismos psicoldgicos que pueden promover comportamientos
autodestructivos.

A través de la racionalizacion algunas personas han argumentado que &ldquo;debemos continuar creciendo para
generar la riqueza que nos permitira pagar el dafio creado por el crecimiento,&rdquo; (Simms, 2005: 119). Esta es la
idea principal detras de la Curva Ambiental de Kuznets, la cual presenta limitaciones importantes como lo sefiala David
Stern (2001).

Por medio de la negacién otras personas simplemente afirman que &ldquo;las cosas no seran tan malas (negacion
interpretativa)&rdquo; (Simms, 2005: 121) y por lo tanto argumentan que no es prudente desperdiciar dinero en prevenir
el cambio climatico cuando hay otras necesidades que requieren solucién inmediata.

El resultado final de la racionalizacién, la negacién y otras formas de sesgos cognitivos como las que describi en Qué nos
impide cuidar el planeta, es la evitacion de la accién preventiva. Una persona también puede evitar comprometerse a
realizar una accién debido al efecto del descuento hiperbdlico, el cual hace que los beneficios inmediatos sean mas
atractivos que los beneficios futuros.

El descuento hiperbdlico significa que la gente tiende a ser impaciente cuando debe escoger entre ganancias menores
disponibles de forma inminente y ganancias mayores que estaran disponibles en el futuro. Este fendmeno también se
conoce como miopia intertemporal ya que la percepcién de un evento se vuelve mas difusa a medida que transcurre el
tiempo.

Desde el punto de vista econdmico, el descuento es esencial para calcular el Valor Actual Neto (VAN) de los Flujos de
Fondos futuros. Esto significa que los flujos futuros de costos y beneficios seran &lsquo;reducidos&rsquo; a sus
&lsquo;valores actuales&rsquo; para permitir la comparacion entre alternativas que compiten entre si. En otras palabras,
ya que el dinero pierde valor con el tiempo, es necesario aplicar una tasa de descuento en el Analisis Costo-Beneficio
cuando los costos y los beneficios de un proyecto se esparcen en el tiempo. Si el VAN es positivo significa que los
beneficios exceden los costos y por lo tanto vale la pena ejecutar el proyecto. Si el VAN es negativo los costos del
proyecto exceden los beneficios y por lo tanto su ejecucion causara pérdidas. Cuando el VAN es igual a cero el proyecto
no ocasionara pérdidas ni ganancias.

Se ha hecho una distincién entre descuento de la utilidad y descuento del consumo (NRC, 2005). El descuento de la
utilidad representa los pesos relativos asignados a los beneficios presentes y futuros. Por otro lado, el descuento del
consumo es la tasa de cambio del valor asignado a un incremento del consumo a medida que el tiempo pasa. Una tasa
de descuento de la utilidad positiva implica que los beneficios futuros poseen un menor valor que los beneficios
presentes. En contraste, una tasa de descuento del consumo negativa significa que una unidad de consumo serd mas
valorada en el futuro que en el presente porque se encuentra disponible cuando es mas escasa. Alternativamente, si
las generaciones futuras son mas adineradas que la presente generacion, entonces el incremento del consumo en el
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futuro proveera menor incremento en la utilidad o satisfaccion que si se provee el mismo incremento del consumo en la
actualidad. En otras palabras, la tasa de descuento del consumo sera positiva. El tipo de tasa de descuento que se
debe utilizar depende de si se trabaja con problemas de equilibrio parcial o general (ver NRC, 2005; y Heal, 2007).

No obstante, es necesario sefialar tres cosas importantes sobre ambos tipos de tasas de descuento:

1. Las funciones de descuento de la utilidad y del consumo son exponenciales y no hiperbdlicas, lo cual implica que la
tasa de descuento es constante a lo largo del tiempo. Como explicaré mas adelante, en la vida real los individuos
manifiestan un comportamiento tal que tienden a realizar mayores descuentos a corto plazo que a largo plazo.

2. Los ambientalistas han asociado las altas tasas de descuento a la degradacion ambiental, sin embargo se ha sugerido
que tasas de descuento menores generarian mayores inversiones de todo tipo, lo cual podria igualmente significar una
amenaza para el medio ambiente.

3. Muchas veces es dificil cuantificar los costos y los beneficios.

Como consecuencia de lo anterior, las decisiones de politica ambiental basadas tnicamente en el Analisis Costo-
Beneficio podrian ser perjudiciales para las generaciones futuras cuyas vidas, como todo lo demas, poseen un valor
descontado.

El descuento hiperbdlico genera un problema de autocontrol en el cual las preferencias del consumidor cambian con el
tiempo (inconsistencia en la eleccion intertemporal). Por ejemplo, una persona prefiere 20 millones en 10 afios que 10
millones en 9 afos. Pero cuando ambas recompensas se adelantan en el tiempo se exhibe una reversion de la
preferencia. De modo que la misma persona prefiere 10 millones ahora que 20 millones el préximo afio a pesar de que el
tiempo de espera es el mismo. Este tipo de comportamiento inconsistente puede ilustrarse con una experiencia comuin
en la cual una persona programa una alarma para despertarse a una hora determinada. Al momento de realizar esta
accion, el cumplimiento de la meta tiene mas valor que continuar durmiendo. No obstante, cuando la alarma suena al dia
siguiente la persona prefiere seguir descansando y programa la alarma para sonar diez minutos mas tarde.

La reversién de la preferencia se muestra en la siguiente figura:

En la Figura 1 las alturas de las barras sélidas representan las cantidades de las dos recompensas y las lineas curvas
muestran cémo el valor subjetivo de cada recompensa cambia hiperbélicamente como una funcién del tiempo de espera
hasta su entrega. Cuando la decision se realiza en t1, el valor de la menor recompensa es mayor que el valor de la mayor
recompensa. En contraste, cuando la eleccion se realiza en t2, la mayor recompensa es la que tiene mas valor.

Como se puede apreciar en la Figura 2, el modelo exponencial no muestra una reversion de la preferencia. La menor
recompensa tiene mas valor independientemente del momento cuando se realiza la eleccion. Tipicamente los
investigadores han asumido que la tasa de descuento temporal es independiente de la cantidad. Pero datos recientes
demuestran que la tasa de descuento temporal en realidad depende de las cantidades involucradas.

La investigacion de Green y Myerson (1996) demuestra que el modelo de descuento hiperbélico provee una explicacion
mas realista del proceso de descuento a nivel individual y a nivel grupal que el modelo exponencial de descuento.

En sintesis, las tasas de descuento se utilizan para calcular el VAN de los costos y beneficios futuros. En la toma de
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decisiones sobre el medio ambiente, las politicas son sensibles a las tasas de descuento y con valores moderados los
dafios ecoldgicos futuros tienen poco efecto en las decisiones actuales. Si se utilizan tasas de descuento constantes en
las politicas ambientales a largo plazo habria que asumir que las generaciones futuras actuaran en consistencia con los
planes de la presente generacién. Sin embargo, aln en la ausencia de shocks externos a la economia, los gobiernos
tienden a desviarse de las politicas para atender situaciones mas inmediatas (Pearce et al., 2003) lo cual refleja la
inconsistencia temporal revelada en el modelo hiperbdlico.

Los individuos también manifiestan comportamientos temporalmente inconsistentes, siendo en un instante impacientes
por recibir beneficios inminentes mientras que en otro instante planifican el futuro y estan dispuestos a posponer la
gratificacion. Teniendo esto en cuenta, es importante que las acciones ecolégicas que proveen beneficios a largo plazo
sean asociadas con beneficios a corto plazo. Es igualmente necesario que se utilicen ciertos mecanismos tales como:
pre-compromiso, racionamiento, distancia fisica, pago por adelantado, presupuesto, entre otros.

Por ejemplo, una persona que planea comprar un auto el préximo afio ha decidido que una frecuencia moderada de
manejo no solo resultara en un beneficio para el medio ambiente sino que también le ahorrara dinero. Pero cuando
finalmente adquiere el vehiculo no puede evitar utilizarlo para hacer todo tipo de diligencias aunque los recorridos sean
cortos. Una forma en la que podria evitar esta inconsistencia consiste en restringir el dinero asignado a comprar
combustible e invertirlo en pasajes de transporte publico o en otras actividades mas ecolégicas.
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