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Proyecto de investigadores chilenos:

Con ayuda de la neurociencia se
busca mejorar la toma de decisiones

La premisa es que comprender los procesos de pensamiento detrds de una determinacién
puede contribuir, por ejemplo, a involucrar mejor a los miembros de un equipo de trabajo.

C. GONZALEZ

ientras cursaba un docto-
rado en la Escuela de Ne-
gocios de la U. de War-

wick (Inglaterra), el ingeniero chi-
leno Juan Pablo Torres leyé un arti-
culo sobre “neuroestrategia”, un
concepto que surgid a inicios de es-
ta década a partir del profesor Tho-
mas Powell, de la U. de Oxford.

“Me encantd esta perspectiva de
la estrategia de negocios mds cen-
trada en entender cémo influye el
comportamiento y principios bio-
légicos de las personas que toman
decisiones, mds que en las reglas
cldsicas de la organizacidn indus-
trial”, explica Torres, actualmente
dedicado a la docencia y a dirigir el
Observatorio de Innovacidn de la
Facultad de Economia y Negocios
de la U. de Chile.

El tema le dio vueltas durante
afios y, a través de conversaciones
con colegas y reconocidos investi-
gadores nacionales —como el big-
logo Humberto Maturana y el ac-
tual ministro de Ciencia y Tecnolo-
gla, Andrés Couve—, fue ddndole
forma a un proyecto que acaba de
recibir financiamiento de Fondecyt
para su puesta en marcha.

;Elobjetivo? Entender cémo fun-
ciona el cerebro cuando interpreta
decisiones estratégicas con varia-
bles ambiguas.

Andlisis cerebral

El desarrollo de la neurociencia
ha permitido que, en medicina, los
investigadores estén cada vez en
una mejor posicién para compren-
der el comportamiento del cerebro,
para dar tratamiento —e idealmen-
te prevenir— a enfermedades de
origen neuroldgico, por ejemplo.

Sin embargo, las herramientas y
técnicas que esta disciplina utiliza
—COmO resonancias y otros exdme-
nes de imagenologia cerebral— se
estdn aplicando también mads alld
de su propdsito clinico original pa-
ra dar respuesta a una variedad de
problemas que afectan a otros cam-
pos de la sociedad.

Asi por ejemplo, en el drea de ne-
gocios, las empresas estdn comen-
zando a aprovechar cada vez mds
ese conocimiento para influir en la
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de decisiones y el compromiso de las personas involucradas en un equipo.

Datos objetivos

El impulso que ha tomado el uso de la neurociencia en disciplinas dife-
rentes a la medicina radica en que los datos neurocientificos, como
una resonancia magnética funcional, ofrecen a los investigadores la
confianza de obtener datos "duros” y "objetivos”.

Los expertos plantean que los resultados son mas rigurosos, ya que las
técnicas de neuroimagen no se basan en informes o cuestionarios
personales de los individuos —que muchas veces incluyen respuestas
ideales mas gue reales—, sino que ofrecen datos a partir de la medi-
cion de procesos cerebrales, tanto conscientes como inconscientes. De
hecho, las técnicas de neuroimagen permiten gue los procesos incons-
cientes pueden hacerse visibles de una manera que las encuestas

tradicionales no lo hacen.

toma de decisiones y el compromi-
s0 10 solo de sus clientes, sino tam-
bién de sus equipos de trabajo.

Es en este contexto que Juan Pa-
blo Torres encabeza un grupo de
investigadores y estudiantes de
doctorado de tres facultades, quie-
nes dedicardn los prdoximos tres
afios a analizar como las personas
toman decisiones estratégicas.

Paraeso, se invitard a participar a
gerentes —hombres y mujeres—

cada vez mas el conocimiento que ofrece la neurociencia para influir en la toma

de empresas de diferentes rubros v
con mds de cinco afios de experien-
cia en cargos de direccién. A dife-
renciade estudios ya existentes, he-
chos en base a datos conductuales,
Torres y su equipo recurrirdn a la
neurociencia,

"En este proyecto primero esta-
mos buscando entender como el ce-
rebro responde a una serie de esti-
mulos visuales que representan las
variables que un gerente percibe
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cuando gestiona un inventario; por
ejemplo, la demanda, las unidades
que entran y salen, asi como los cos-
tos asociados”, explica.

“La utilidad practica de este expe-
rimento es entender por qué las per-
sonas en ocasiones perciben errdnea-
mente la informacion de esas varia-
bles —agrega el investigador—. Fs-
peramos que esta investigacion
entregue las bases para estudiar cé-
mo las personas toman decisiones de
gestion, cémo su cerebro funciona y
potencialmente cuiles podrian ser
las rutinas para mejorar su toma de
decisiones en la prdctica”.

La evidencia muestra que centrar-
se en las emociones, Prol’undizaudo
en cémo se siente cada persona, ayu-
da a comprender mejor lo que se ne-
cesita y qué es relevante al momento
de adoptar una decision.

“Mi idea es que en el futuro poda-
mos construir un centro de estrate-
gia conductual que permita a toma-
dores de decisiones mejorar sus apti-
tudes y toma de decision estratégica,
via el entrenamiento neurocognitivo
con estimulos visuales”, puntualiza.
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