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Resumen

El presente documento esta centrado en la clasificacion de los conceptos de cambio social estudiados y definidos por la
Economia del Comportamiento, aplicados en diferentes areas y disciplinas como la politica, el mercadeo, la publicidad, y que son
articulados como herramienta conceptual al Disefio para el cambio de comportamiento, como parte fundamental en el desarrollo e
implementacion de estrategias enfocadas a la toma de decisiones del individuo o de una sociedad en particular.

Se pretende explicar a su vez la articulacion de dichos conceptos abordados desde tres aspectos: la economia del
comportamiento, la retérica y el diseflo para el cambio de comportamiento. Para cumplir el objetivo general de clasificacion y
revision de dichos conceptos, se aborda la literatura existente y las discusiones planteadas tanto en el plano académico-
investigativo como en el practico-aplicado. Estas discusiones proponen profundizar en las teorias del comportamiento humano
evidenciadas en casos de estudio a nivel global, proponen también comprender el “pensamiento intuitivo” y el “pensamiento
razonado” propuestos por Kahneman [1] bajo los modos de persuasion retorica (Logos, Pathos y Ethos).
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Introduccion

Diferentes rasgos de la toma de decisiones del ser humano estan definidos en la economia del comportamiento, que
a diferencia de la economia tradicional, aborda los problemas referentes al comportamiento econémico humano; la
economia del comportamiento no es mas que la combinacion de la economia y la psicologia que estudia tanto el
comportamiento como la toma de decisiones.

Desde Kahneman [1] hasta el informe del Banco Mundial (2015) los conceptos de cambio social de la
economia del comportamiento han sido aplicados a sociedades en diferentes contextos y en diferentes problematicas
buscando no solo modificar un comportamiento especifico, sino también descubrir el porqué de dichos
comportamientos. Sumado a ello, los experimentos relacionados para el cambio de comportamiento estan ligados a
los sistemas de pensamiento humano planteados por Kahneman [1], donde los autores segiin su campo de accion, su
enfoque disciplinar y hasta sus reflexiones como resultado de los experimentos realizados han clasificado dichos

conceptos.
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El disefio, se ha apoyado en diversos conceptos de estas disciplinas sin una clasificacion rigurosa dentro de
los modos retoricos y sistemas de pensamiento que fortalezcan el cambio de comportamiento; es por esto que el
tema de esta investigacion consiste en lograr un acercamiento analitico y sistematico a los conceptos de la economia
del comportamiento llevados al disefio para el cambio de comportamiento contemplando tanto los sistemas de
pensamiento como la retorica.

Kahneman [1] expone tres investigaciones en paralelo con la cooperacion de Tversky cuya intencion es la
de dibujar un “mapa de la racionalidad limitada humana”. El enfoque del documento manifiesta que los seres
humanos toman elecciones y juicios intuitivamente y, que las reglas de la intuicion son semejantes a las de
percepcion, desplegando un total de 7 conceptos importantes para la economia del comportamiento, de los que se
destacan: la Teoria Prospectiva, la accesibilidad y los Efectos Marco. Conceptos posteriormente retomados por
Meng Li, Gregory Chapman [2] y P. Dolan et al. [3].

Por otro lado, Cass R. Sunstein [4], promueve uno de los conceptos mas relevantes y cotidianos en la
sociedad para el cambio de comportamiento; se trata de “Empujar” (Nudge en inglés). Este concepto habita en otros
conceptos y guarda directa relacion con algunos de los propuestos por Li, Chapman [2] y Dolan et al. [3]. A pesar de
las diferentes formas de “empujar”, [4] resalta diez (10) empujoncitos importantes para la politica a manera de
reglas: reglas por defecto, simplificacion, uso de las normas sociales, aumento de la facilidad y comodidad,
divulgacion, advertencias graficas o de otro tipo, estrategias de compromiso previo, recordatorios, elegir
implementacion, informacion a la sociedad de las consecuencias de sus propias decisiones. Reflejando su apoyo en
los anteriores conceptos que marcan el cambio del comportamiento.

Ahora bien, estos conceptos no sélo estan en su fase de desarrollo y evolucion, Dan Ariely [5] (Catedratico
estadounidense de psicologia y economia del comportamiento) ha llevado a cabo experimentos de varios conceptos
relacionados con los autores en mencion, donde demuestra como puede modificarse el comportamiento humano.
Agrega conceptos como el “engafno” (Cheating) y la “venganza” (revenge) donde devela el sistema 1 (pensamiento
automatico) como eje primario que afecta la toma de decisiones. En sus charlas por ejemplo, menciona las claves del
“anclaje” y como éste puede “ayudar” (de ser bien utilizado) a tomar decisiones contrayentes de consecuencias
positivas.

Mejia y Chu [6] en su documento sobre la capacidad retérica, proponen una herramienta para medir el
disefo para cambio de comportamientos a partir de heuristicas similares a las que se usan en usabilidad; proponen
hacerlo desde dos perspectivas: la facilidad o la eficiencia de uso y la eficacia de la meta; denominandose éste “Los
modos de persuasion retdrica”. Lo cual permite clasificar los conceptos de cambio social de la economia del
comportamiento, ademas de hacerlo en los sistemas de pensamiento 1 y 2, ubicarlos en los campos retoricos del
Logos (razon), Pathos (emocion) y Ethos (credibilidad).

Cabe anotar que varios de los conceptos encontrados en este documento, han sido aplicados en Colombia,
como en el caso de las Agencias Culturales creadas durante la alcaldia mayor de Bogota D. C. en el 2002 (Periodo
de Antanas Mockus). En Manizales - Colombia, actualmente se encuentra en fase de desarrollo la aplicacion de
varios conceptos de economia del comportamiento para el cambio de comportamiento en el proyecto “Aplicacion
del disefio conductual en estrategias para de reduccion de la obesidad”, proyecto de Colciencias y dirigido por el
PhD. Mauricio Mejia, PhD. Felipe César Londofio y PhD. Maria Victoria Benjumea. Ademas del proyecto de la
Vicerrectoria Académica “Prevencion de la Obesidad” a cargo del PhD. Mauricio Mejia y los estudiantes del
Doctorado en Disefio y Creacion Mg. Paula Andrea Escandon y Mg. Andrés Roldan.

ff D’?(’ /-‘\ Dﬁtigo E ~ maestria en_,
Z - : g Universidad de Caldas DEPARTAMENTO DE d
Xk BISENOVISUAL ENO ISan

o,
Ting v"‘ ®



XIFORO

¥ ACADEMICO
DE DISENO

FESTIVAL 9-13 mayo / 2016

INTERNACIONALDE LA Manizales - Colombia

IMAGEN

Disefio + Arte + Ciencia + Tecnologia ~ Www-festivaldelaimagen.com

De la Retorica al Disefio del Comportamiento

Retorica

La Retorica es considerada como el arte del discurso persuasivo que ayuda a tomar decisiones cuando las pruebas o
los hechos son insuficientes (Aristoteles y Kennedy, 1991). La retdrica de Aristoteles (1995) escrita alrededor del
367 A. C., explica las apelaciones o modos de persuasion (oral y escritos) en ambitos politicos de la antigua Grecia,
en la verdad o verdad aparente del argumento como Logos (razon), en la generacion de emociones a la audiencia
como Pathos (emocion) y en la credibilidad del orador como Ethos (credibilidad). Ademas define la composicion del
discurso mediado por cinco dimensiones: /nventio (contenido del discurso), Dispositio (organizacion, estructura del
discurso), Elocutio (modo de expresar el discurso, estilo), Memoria (artificial y natural) y, Actio (o pronuntiatio,
declamacion y tono del discurso).

Posterior a Aristoteles, diferentes pensadores clasicos defienden la idea de que Pathos y Ethos no son
verdaderamente argumentativos y que son inferiores a la persuasion; Braet [7] recogiendo la afirmacion de Grimaldi
(1972), comparte la idea opuesta en el sentido de que Logos, Pathos y Ethos toman la forma “...entimematica, y que
un entimema idealmente une estos tres elementos” (p. 3), concluyendo que el buen discurso se compone entonces
por la existencia de los tres modos retoricos anteriormente descritos indiferente de su porcentaje de participacion; en
su re-examinacion retorica clarifica la necesidad de la existencia de los tres modos retdricos explicando que sélo las
apelaciones a logos, al pathos o al ethos (individualmente) no son suficientes para conformar un discurso.

Aunque Aristoteles no define a profundidad Ethos y Pathos, Braet [7] analiza los conceptos de nuevo
demostrando la pertinencia del entimema en Pathos y Ethos que Aristoteles solo clasificé en Logos (sin limitar su
futura clasificacion en Pathos y Ethos) y resolviendo su cuestionamiento acerca de si cada medio es posible ponerlo
en un entimema por separado o por el contrario, se ponen los tres medios en el mismo entimema. Aristoteles
considera la existencia de los tres medios como un mal necesario, lejos del ideal situado en el plano real, donde el
ideal puede ser Logos en forma argumentativa a la cuestion central, pero que Ethos y Pathos tienden a aparecer
llevando el plano ideal al real, esta postura soluciona el cuestionamiento de Braet [7].

En conclusion, las diferentes revisiones de los modos retoricos planteados por Aristdteles y de la
conformacion del entimema son discutidos a través de los diferentes campos de conocimiento, no siendo el Diseflo
la excepcion donde se considera el entimema como estructura del mismo discurso y dentro de la composicion (en
diferentes medidas) de Logos, Pathos y Ethos.

Retorica en Diseio

La retorica no obedece solo al lenguaje, es transversal a diferentes campos del conocimiento, ademas que atiende al
contexto viviendo de los nuevos acontecimientos y en permanente proceso de cambio, estas afirmaciones se aplican
al campo del disefio en textos como Declaration by Design [8]y en Design as Rhetoric (Joost & Scheuermann,
2008) respectivamente. Buchanan [8] propone la retérica como método en los estudios de disefio, definiendo que los
estudios historicos, sociologicos, estéticos y culturales del disefio no son retoricos, pero la influencia de los
disenadores y de los objetos en un contexto de consumidores y 16 sociedad, si lo son [8]. Segtn los modos de
persuasion retorica, en Logos, Buchanan [8] afirma que el razonamiento tecnologico es el puente entre las ciencias
naturales y las sociales; que los disefiadores proponen tanto el razonamiento tecnoldgico como la funcion practica
del objeto producto de disefio; en Pathos, afirma que la emocion es un puente entre la
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estética y las bellas artes y que valiéndose de ello, los disefiadores ponen en estado emocional a la audiencia para
generar deseo y satisfaccion; y, en Ethos, los disefiadores son fiables buscando la confianza en la audiencia para el
uso de los objetos.

Apoyando la postura de Buchanan [8], Gui Bonsiepe (2000) determina que el disefio de informacion debe
reducir la complejidad del conocimiento a ser mas transparente y comprensivo por medio del recurso retérico visual,
donde se evita el aburrimiento 1lamando la atencion y manteniendo la audiencia curiosa. Posteriormente, el
tipodgrafo, comunicador visual centrado en estética, semidtica y teoria de la comunicacion Hanno Ehses (2008)
define los canones retdricos en los tres medios; en Logos, el disefio grafico como organizador de la informacion,
ejercicios como la eleccion de las fuentes, la jerarquia y la coherencia para facilitar la comprension; en Pathos, el
anuncio como el régimen especial, el simbolismo visual, la eleccion de imagenes y colores para desencadenar
emociones; y, en Ethos, los productos con temas sociales y de salud como el enfoque conceptual para generar
credibilidad, empatia y fiabilidad.

Mejia y Chu [6] explican los tres tipos de argumentos usados por Aristoteles de la siguiente manera: Logos,
que obedece a la Razoén como “argumento 16gico que se proporciona como entimemas y paradigmas” (p. 5 ); Pathos,
que obedece a la Emocion donde se “lleva a la audiencia a sentir emociones de placer o de dolor...” donde dichas
emociones obedecen a estados de la mente y afectan el valor de juicio (p. 7); y, por tltimo, Ethos, que obedece a la
Credibilidad “del orador, no sobre la base de su reputacion sino sobre la creada en la entrega del discurso” (p. 8).
Teniendo como referencia los modos retdricos, estos autores proponen un método de evaluacion para cambio de
comportamiento 1lamado “Habilidad Retérica” donde exponen nueve heuristicas (tres por modo) basadas en sus
discusiones de los conceptos de las apelaciones retoricas.

El estudio de la retdrica en disefio no ha sido silencioso, los diferentes aportes de los autores que discuten
sobre esta teoria en el disefio develan la relacion que tiene a lo largo de la historia y sus beneficios al presentar al
producto de diseflo como argumento. Es evidente que ademas de compatible es necesaria esta relacion tanto como
método de analisis como método de evaluacion, puesto que refuerza la idea que el disefio no sélo debe pensar en el
usuario como un agente racional sino también contemplar, dentro de la retdrica, los aspectos emocionales y de
credibilidad.

Economia del Comportamiento

La Economia clasica, con sus inicios a finales del siglo XVIII a cargo del filosofo moral y economista Adam Smith
y como lo expone en su primer documento publicado Teoria de los Sentimientos Morales (1979), se encargaba de
entender los juicios morales como agentes naturales de convivencia donde el bien comun prevalece sobre el amor
por si mismo, es decir, un pensamiento racional que lleva al ser humano a ser imparcial controlando sus emociones o
sentimientos morales. Posterior a la teoria clasica, la economia del comportamiento, la cual se define como la suma
de la economia y la psicologia aborda problemas referentes al comportamiento econémico humano teniendo
presente ademas de la racionalidad la irracionalidad como agente importantes para la toma de decisiones.

Uno de los investigadores mas reconocidos en este campo es el psicélogo y premio nobel de economia
Daniel Kahneman, quien en su documento “mapa de la racionalidad limitada humana” [1] parte de la idea de que los
seres humanos toman elecciones y juicios intuitivamente y, que las reglas de la intuicién son semejantes a las de
percepcion, desplegando un total de 7 conceptos importantes de la economia del comportamiento a partir de la
exploracion de los sesgos cognitivos que diferencian las creencias de la gente y las elecciones a partir de estas
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En su documento, Kahneman [1] expone tres puntos principales: el primero, sobre la heuristica de las
personas y los sesgos cognitivos frecuentados desde el estado de incertidumbre; el segundo, la teoria prospectiva que
se basa en la eleccion desde el riesgo; y, el tercero, sobre los efectos marco y su incidencia en el agente racional (p.
182).

El mapa de racionalidad limitada, en el apartado de Interaccion entre el pensamiento intuitivo y reflexivo
(los limites del pensamiento intuitivo), Kahneman [1] expone diferentes limites entre pensamiento intuitivo y el
reflexivo, se acotan cuatro de sus ejemplos en los que se cambia en la forma de pensar, del sistema 1 al sistema 2:
"por la presion de tiempo, por multiprocesos de tareas cognitivas, por el horario interno de trabajo (alondra, buho) y
por estar de buen humor" (Kahneman, 2003. p. 211).

En el disefo para el cambio de comportamiento, esta teoria es importante porque define que la toma de
decisiones humana estd mediada tanto por el sistema 1 como por el sistema 2; entonces el disefiador debe entender
que el producto de disefio habita estos dos sistemas de pensamiento.

Nudge

Este concepto se apoya en la economia del comportamiento en la toma de decisiones mediadas tanto por el sistema 1
como por el sistema 2 de pensamiento. Nudge [4] (empujon sutil que afecta la toma de decisiones) es expuesto en
tres aspectos importantes: Primero, desde el enfoque de la preservacion de la libertad, acerca de como el gobierno ha
ido usando esta técnica incidiendo en la capacidad de eleccion (sin coartarla) en las personas evitando la
confrontacion y permitiendo la aceptacion de ser "empujados sutilmente"; 2, desde la ejemplificacion de 10 formas
de hacer Nudging, basicamente es un catalogo importante para beneficios del propoésito politico, y; 3, desde la
perspectiva de institucionalizar Nudge; aqui plantea dos opciones, la primera es la de dejar que las instituciones se
hagan cargo del manejo de la técnica Nudge y, la segunda, es conformar equipos de trabajo y estudio de la técnica;
en ambos casos se hace necesaria la institucion, lo que varia es la participacion.

En la primera parte de su manifiesto [4] explica que la sociedad a pesar de tener su autonomia o capacidad
de eleccidn, es influenciada a tomar el mejor camino, como se evidencia en el denominado Paternalismo Libertario,
donde el gobierno ayuda a la poblacion a tomar la mejor decision usando técnicas de Nudge como en los campos de
la salud y la nutricion, la configuracion de los aportes sociales como el ahorro, el sistema de pension, etc. Bajo la
perspectiva de las leyes politicas, la economia y la ciencia del comportamiento (campos de conocimiento y
experiencia del autor), son planteadas tres caracteristicas de Nudge: Permanencia de la libertad de expresion (p. 2);
Transparencia y eficacia (p. 2); y, evidencia y pruebas (p. 3).

En la segunda parte del documento, se explica diez Nudges importantes con la salvedad que no son los
unicos ni los mas nuevos. Estos van dirigidos a una comunidad donde se hace relevante la transparencia, el respetar
las normas y que Nudge sea sintético, es decir, de facil comprension. Ademas debe trascender, ser divulgado por
diferentes estrategias (aspectos visuales, oralidad, escritura) y, por Gltimo, debe ser informativo a sus usuarios,
brindando la suficiente informacion acerca de las decisiones tomadas.

En la tercera y tltima parte del texto, comienza con la cuestion: ;cual sera la mejor forma de implementar
Nudge? [4]; por un lado esta la hipotesis de dejar que las instituciones se hagan cargo, pero para ello se hace
necesario que sean avalados por altos mandos competentes para que se generen reformas significativas y de esta
manera obtener alto impacto. Y, por otro lado, la segunda hipdtesis consiste en generar grupos de estudio
especializados (en este aspecto en particular Sunstein [4] tiene experiencia, pues pertenece a un grupo de toma de
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decisiones, hace relacion de la existencia de esos grupos en Estados Unidos, en Reino Unido y en otras naciones).
En ambos casos, se hace necesaria la conformacion del equipo con conocimientos del tema Nudge a la vez que
deben generar experimentos que dictaminan la funcionalidad del Nudge.

Al igual que Nudge, el diseflo en su proceso sistémico entiende la existencia del contexto y su
funcionamiento. En términos comportamentales la “Arquitectura de la Eleccion” seria el contexto, esa estructura
existente que obedece a un marco de decisiones donde para lograr un Nudge es necesario revisar cuatro aspectos [4]:
1, la compatibilidad estimulo-respuesta (estimulos coherentes a reacciones esperadas); 2, el poder de las opciones
por defecto (la inercia como agente importante en la eleccion); 3, esperar el error (un sistema bien disefiado prevé
que los humanos cometan errores); y 4, proporcionar feedback (evidenciar los resultados de Nudge). De tal manera,
se podria concebir el concepto de Nudge como una forma de disefio enfocado a la persuasion positiva y no invasiva
hacia un comportamiento determinado.

Una aplicacion del concepto de Nudge es expuesto por Li y Chapman [2] desde la salud y como caso de
estudio y soportadas sobre las investigaciones realizadas por Kahneman [1] y Sunstein [4], donde se determina la
utilidad de la técnica Nudge enfocada hacia la toma de decisiones. Exponen que en la toma de decisiones es
cotidiano la desviacion sistémica de las normas sociales, y que se deja de lado paulatinamente el pensamiento
reflexivo cayendo en el pensamiento intuitivo, el planteamiento de las autoras consiste en ayudar a sintetizar esos
procesos (concernientes a elecciones en temas de la salud) para facilitar la toma de decisiones cuando el
pensamiento se encuentra bajo el sistema 1 (lento a causa de la falta de energia, del tiempo u otras variables).

En el comportamiento individual, Li y Chapman [2] proponen seis "Nudges" para mejorar la salud de los
individuos a partir de sus sesgos cognitivos: 1, los efectos marco (presentacion de la misma informacion de diferente
manera); 2, por defecto (tendencia a tomar decisiones por defecto, como en la donacion de 6rganos); 3, las
intenciones de implementacion; 4, los efectos de posicion; 5, las normas sociales; y 6, los incentivos (p. 189-192). El
uso de estos (y otros) sesgos cognitivos desde el disefio para implementar Nudge, son planteados aisladamente desde
el disefio persuasivo; desde el disefio para el cambio de comportamiento no sélo es necesaria la implementacion de
sesgos sin vulnerar los derechos, sino también la comprension de su funcionamiento y el sistema de pensamiento al
cual apelan.

Disefio para el Cambio de Comportamiento

Como disciplina emergente y como lo menciona Kristina Niedderer [9], el disefio para el cambio de comportamiento
se enfoca en la generacion de practicas humanas deseables [9]. Apoyado en el disefo sostenible y con sus inicios en
el diseflo emocional y el disefio persuasivo, entiende los problemas del ser humano desde perspectivas racionales e
irracionales. Abarca estrategias en pro de mejorar la calidad de vida del ser humano en diferentes campos de
interrelacion social y cultural como la economia, la salud publica, el ahorro, por mencionar algunos.

Ejemplos de instituciones que usan el disefio para el cambio de comportamiento es el colectivo The Brains,
Behavior & Design Group en Estados Unidos, que se dedica a explorar como desde la psicologia cognitiva y la
economia del comportamiento se pueden disefiar mejores productos, servicios, experiencias y estrategias de
negocios y que usa conceptos en el disefio persuasivo con una clasificacion independiente o diferente a la propuesta
en este proyecto; proponen un foolkit gratuito para ayudar a los disefiadores a aplicar conceptos del campo de la
economia del comportamiento a su practica con el fin de proporcionar una ventaja en la elaboracion de la
investigacion, asi como el desarrollo de nuevas estrategias para la resolucion de problemas de los usuarios; dichas
herramientas son: 1, Cartas de referencia (resultados de investigacion de economia del comportamiento organizados
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y descritos); 2, Cartel concepto de Ecosistema (Relacion entre conceptos); 3, Guia de situaciones irracionales
(disefio para las personas que actian irracionalmente); 4, Cartas Estratégicas (formas de disefio para la mente
irracional); y 5, Hoja de trabajo de Pérdida / Ganancia (Comprension y disefio para el equilibrio). También el
proyecto Changing Behavior by Design (2014), del colectivo Behavioural Design Group compuesto por la union de
la escuela de negocios Warwick Business School y el Council of Design, combinan la ciencia del comportamiento
con el Design Thinking como método para enfrentar problematicas sociales a escala global. A través de la
investigacion y la practica se centran en areas como la salud y bienestar, la vida verde, las comunidades, la
capacitacion de los consumidores y la educacion.

Sumado a los anteriores, el aplicativo del Centro Hofstede (por su creador Geert Hofstede) denominado
Compass Culture, es una aplicacion para web y dispositivos méviles donde se recuperan datos para medir y
comparar la cultura individual y colectiva, permitiendo una vision general entre culturas a nivel global.
Desarrollaron una encuesta conocida como Modelo 6D, donde se califica de 0 a 100 puntos seis aspectos culturales:
Indice Distancia de Poder o PDI, Individualismo, Masculinidad, Evitacién de la incertidumbre, Orientacién a Largo
Plazo y Complacencia. En Colombia, se han aplicado estrategias para el cambio de comportamiento a nivel social a
partir de la creacion del Observatorio de Cultura Urbana en los 90’s (actual Observatorio de Culturas) que en
conjunto con el gobierno de 1995 a 1998 desarrollaron proyectos de cambio de comportamiento en la ciudad de
Bogota; Antanas Mockus (Alcalde Mayor de entonces) [10] describe la Cultura Ciudadana bajo cuatro aspectos: 1.
Aumento del cumplimiento de las normas ciudadanas; 2. Aumento de ciudadanos que impulsan pacificamente a
otros ciudadanos a cumplir el primer aspecto; 3. Resolucion pacifica de conflictos entre ciudadanos bajo la
perspectiva de compartida de ciudad; y, 4. Mejora de la capacidad expresiva, comprensiva e interpretativa a través
del arte, la cultura, la recreacion y el deporte [10] (p. 11).

En este sentido, el proceso sistémico del disefio aplicado a generar estrategias para la resolucion de
problemas resulta mas que pertinente al tema comportamental humano, ademas porque el pensamiento de disefio es
reconocido a través de la dimension retdrica [8]. Aunque en Colombia no existen antecedentes de la aplicacion de
esta disciplina emergente, se puede apreciar que aisladamente existen estrategias enfocadas al cambio
comportamental gracias al uso de las ciencias comportamentales y, que para maximizar las estrategias es necesaria
la disciplina del disefio como componente anexo e interdisciplinar en la construccion de estrategias mas efectivas y
duraderas.

Clasificacion de Conceptos de Cambio Social en Logos, Pathos y Ethos

Durante dicho proceso los conceptos de economia del comportamiento que afectan la cognicion reflexiva o sistema
2 de pensamiento se encuentran con la tendencia a estar ubicados en el modo retérico de Logos (Razon); por el
contrario de la parte automatica o sistema 1 de pensamiento donde los conceptos se encuentran dispersos entre
Pathos (emocion) y Ethos (credibilidad); esto se puede constatar gracias al instrumento propuesto para la realizacion
de este ejercicio donde se recopila la mayor cantidad de referencias bajo los parametros de Concepto, Fuente,
Definicion y Ejemplos, ademas de estar divididos por sistemas de pensamiento

Clasificacion en Logos — Razén: Sistema 2 de pensamiento

Esta clasificacion comprende los conceptos que plantean una reflexion inherente de que conlleve a conceptos
automaticos implicita o explicitamente. Dichos conceptos parten de la autorregulacion, el autocontrol y la
introspeccion individual con la suficiencia de ser colectivos.
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Contabilidad Mental y Estrategias de Autocontrol: Thaler y Sunstein [4] (pp. 44 y 50).
Normas Sociales: Thaler y Sunstein [4]; Dolan et al. [3] (p. 268).

Compromiso: Dolan et al. [3] (p. 271); Desmet y Pohlmeyer (2013. p. 5).

Intencion de Implementacion: Li'y Chapman [2] (p. 190-191).

La introspeccion y Consideracion de Anulacion: Kahneman [1]: Pfarr y Gregory (2010).
Diserio de la Virtud: Desmet y Pohlmeyer (2013. p. 9).

Relevancia: Dolan et al. [3] (p. 269).

Resistencia a la Tentacion: Thaler y Sunstein [4] (pp. 40-42).

Clasificacion en Pathos — Emocion: Sistema 1 de pensamiento

Estos conceptos se caracterizan por ubicarse en el sistema 1 de pensamiento (rapido, intuitivo, automatico), y son
heredados en su mayoria de “Nudge: empujar” al igual que de los “sesgos cognitivos” tratados en las tendencias del
comportamiento (Pfarr & Gregory, 2010).

Optimismo y Sobre-confianza: Thaler y Sunstein [4] (pp. 32-33); Pfarr y Gregory (2010. p. 3 y 4).
Ganancias y pérdidas (Status Quo Bias): Thaler y Sunstein (2009. p. 34); William Samuelson y Richard
Zeckhawser (1988); Pfarr y Gregory (2010. p. 3).

Enmarcar: Thaler y Sunstein [4]; Kahneman [1]; Li y Chapman [2].

Eleccion sin sentido: Thaler y Sunstein [4] (p. 43).

Siguiendo la Manada: Thaler y Sunstein [4] (p. 53).

Efecto Spotlight (punto de foco): Thaler y Sunstein [4] (p. 60).

Anclaje y primado (regla de aprobacion): Thaler y Sunstein [4] (pp. 23 y 69);. Dolan et al. [3] (p. 270).
Disponibilidad (regla de aprobacion): Thaler y Sunstein [4] (p. 24).

Representatividad (regla de aprobacion): Thaler y Sunstein [4] (p. 26).

Ego: Dolan et al. [3] (p. 272).

Relevancia: Dolan et al. [3] (p. 269).

Afectar: Dolan et al. [3] (p. 271); Pfarr y Gregory (2010. p. 5).

Efecto Dotacion: Pfarr y Gregory (2010. p. 4); Kahneman [1] (p. 195).

Sustitucion de Atributos: Kahneman [1] (p. 1460).

Dimension de Accesibilidad: Kahneman [1] (p. 1452).

Engario: Ariely [5] (p. 81); Gino, Arial y Ariely [5] (p. 285).

Venganza: Cialdini (1990. p. 30); Alvin Gouldner (1960).

Clasificacion en Ethos — Credibilidad: Sistema 1 de pensamiento

La caracteristica general de los conceptos que se ubican en Ethos es el factor de credibilidad que se tiene sobre el
orador, prestador de servicios, fabricante, marca, etc. Aqui se resumen a dos que pueden, en cierta medida, cobijar
demas conceptos que se refieren a las condiciones virtuosas de ese emisor que otorga confianza en las personas.

El Mensajero: Dolan et al. [3] (p. 266).
Por Defecto: Dolan et al. [3] (p. 269); Li y Chapman [2] (p. 4); Pfarr y Gregory (2010. p. 5).
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