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“Antes: S/. 149 ahora: S/. 99”: el efecto ancla y su 
influencia en la disposición a pagar en bienes de 
consumo

Fiorella Flores Rodríguez  
Luz Sánchez Pérez

1. Introducción

Dan Ariely (2008), en su libro Las trampas del deseo, narra la anécdota del 
naturalista Konrad Lorenz, quien descubrió que los ansarinos, al salir del 
huevo, se apegan al primer objeto en movimiento con el que se encuentran 
(que, por lo general, suele ser su madre). Lorenz lo supo, porque, en uno de 
sus experimentos, él fue lo primero que vieron las crías y, desde ese momento, 
lo siguieron fielmente a todas partes. Sin embargo, los ansarinos no son los 
únicos en decidir basándose en lo que encuentran disponible en su entorno al 
momento de la decisión. Tversky (1974) estudió un efecto similar al que llamó 
«efecto ancla». La observación de este tipo de paradojas sugiere la violación 
de algunos de los principales axiomas de la teoría neoclásica, lo que ha tenido 
como consecuencia la aparición de teorías alternativas que consideran que 
los modelos neoclásicos solo funcionan bajo algunas circunstancias limitadas 
(Glimcher, 2009).

La teoría de decisión neoclásica indica que, al realizar el proceso de compra 
de bienes y servicios, escogemos sobre la base de nuestras preferencias dada 
una restricción presupuestaria. Sin embargo, en la realidad, los supuestos de la 
teoría clásica no se cumplen y se presentan distintos efectos que no permiten 
llegar a decisiones de consumo óptimas. El efecto ancla, entre ellos, se carac-
teriza por sesgar las estimaciones numéricas, lo que conduce a los individuos a 
cometer errores sistemáticos. Al ser la Disposición a Pagar (DAP) la principal 
estimación numérica para tomar decisiones de consumo, nos preguntamos si 
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esta es susceptible a factores externos como un ancla. La información es un 
componente importante al realizar elecciones de consumo, pero el costo de 
informarse puede ser alto, especialmente, en bienes cuyo precio de mercado es 
bajo. Así, los objetivos planteados por esta investigación son los siguientes: a) 
comprobar la existencia del efecto ancla al momento de realizar una estimación 
numérica bajo incertidumbre y b) comprobar que un valor inicial externo 
influye de manera significativa en la disposición de pago de un bien de consumo. 

2. Marco teórico 

2.1  Consideraciones preliminares

Para estudiar la DAP como una variable proxy adecuada de las preferencias de 
los individuos, es necesario contar con tres supuestos.

El primer supuesto, enfatizado por (Stigler & Becker, 1977) al explicar el 
comportamiento humano, es que los agentes actúan de forma racional y sus 
preferencias son lo suficientemente estables como para ser capturadas por la 
DAP. El segundo supuesto consiste en que las elecciones de los consumidores 
exteriorizan sus necesidades y gustos. Además, representan sus intereses reales, 
porque su preferencia se vincula estrechamente con sus elecciones realizadas. 
En circunstancias normales, la elección es un signo de lo que realmente agrada 
o desagrada. Por lo tanto, las preferencias reveladas, inferidas de la elección, 
serán asumidas como la manifestación de las preferencias internas o normativas 
a partir del axioma débil de las preferencias reveladas (Samuelson, 1938). El 
tercer supuesto asume que las preferencias normativas están representadas en la 
disposición de pago, un tipo de valoración hipotética que sirve para provocar 
su estimación cuantitativa.

2.2  La teoría de la elección

El modelo de decisión racional neoclásico supone que, al decidir entre varias 
opciones, los individuos evalúan las probabilidades de cada resultado posible, 
así como las utilidades correspondientes. La opción escogida será aquella 
que ofrezca una combinación óptima entre probabilidad y utilidad. De esta 
manera, se admite que los individuos utilizan reglas elementales de estadística 
para evaluar opciones. Los resultados no están libres de error, pero este no es 
sistemático. 

Simon (1955), crítico de esta postura, propuso un modelo más realista en 
el que desarrolló el concepto de racionalidad limitada. Este modelo supone 
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que los individuos poseen limitaciones consistentes al momento de tomar 
decisiones. Estas vienen dadas por información insuficiente, incapacidad cog-
nitiva en términos de procesamiento de información compleja y restricciones 
de tiempo. Debido a ellas, llegar a soluciones óptimas se vuelve complejo; por 
ello, los individuos aplican la racionalidad una vez simplificadas las opciones 
existentes. Así, el uso de la heurística en la toma de decisiones es la respuesta 
a la racionalidad limitada. 

Más tarde Gilovich, Griffin y Kahneman (2002) recolectan evidencia que 
les permite afirmar que los individuos no realizan cálculos probabilísticos en el 
día a día, sino una suerte de rules of thumbs para acelerar sus decisiones. Este 
cálculo heurístico está más relacionado a la satisfacción que con la optimización 
(Wilkinson, 2008). March afirma que «[…] las personas son intencionalmente 
racionales. A pesar de que los tomadores de decisiones tratan de ser racionales, 
se ven restringidos por la capacidad cognitiva limitada y por información 
incompleta, y, por lo tanto, sus acciones podrían no ser completamente 
racionales a pesar de sus mejores intenciones y esfuerzos […]» (1994, p. 9).

La heurística es la capacidad de los individuos para facilitar la toma de 
decisiones y reducir recursos mentales. Esta consiste en un conjunto de prin-
cipios que sirven para reducir un proceso de cálculos complejos a simples 
operaciones (Kahneman, Slovic, & Tversky, 1982). De esta manera, la mente 
realiza operaciones básicas e inexactas –cálculos, principios, reglas– en vez de 
procesos algorítmicos formales, extensos y complejos (Gilovich et al., 2002).

Tversky (1974) propone la existencia de tres tipos de heurísticas: heu-
rística de representatividad, disponibilidad y ajuste-anclaje. La heurística de 
ajuste-anclaje fue definida como el uso de un valor inicial conocido para la 
realización de estimaciones en situaciones de incertidumbre: «[e]l valor ini-
cial o punto de partida es un valor arbitrario o aleatorio, poco informativo, 
que puede ser sugerido en la formulación del problema o ser resultado de un 
cálculo parcial. Este actúa como un ancla en la mente de los individuos, de 
modo que diferentes valores iniciales llevan a distintos resultados estimados.» 
(Tversky, 1974, pp. 153-154).1

Strack y Mussweiler (1997) describieron el anclaje como un proceso en 
dos etapas. Primero, se lleva a cabo un proceso comparativo en el que el indi-
viduo es expuesto al ancla que influirá en la estimación absoluta posterior. 
Aun cuando el ancla no brinde información relevante, es capaz de influenciar 

1 Ancla: dicho de un punto de referencia para la ordenación de impresiones aisladas. Situación destacada de 
un sistema de referencia (Dorsch, 1991).
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en la estimación realizada, solo basta que las personas presten suficiente aten-
ción al valor dado (Wilson, 1996). Para llegar a la estimación requerida, los 
individuos realizan una serie de ajustes al valor inicial. Sin embargo, por lo 
general, la tendencia a minimizar el esfuerzo cognitivo genera que este ajuste 
sea insuficiente (Kruger, 1999), lo que conduce a errores sistemáticos que 
convergen en decisiones subóptimas. 

Los resultados de estos estudios sugieren que las decisiones de elección de 
los individuos enfrentan limitaciones que no permiten realizar procesos tan 
exactos u óptimos y que implican el uso de heurísticas con el ajuste-anclaje 
para la realización de estimaciones en situaciones de incertidumbre. A con-
tinuación, se desarrollará una de las estimaciones cotidianas que realizan los 
sujetos, lo que será el objeto de estudio en la presente investigación, así como los 
principales análisis realizados sobre sus características y proceso de formación.

2.3  Valoración contingente

La valoración contingente es un método cuyo objetivo es la revelación de 
preferencias de bienes y servicios públicos por medio de la DAP. La falta de un 
mercado, precios definidos y transacciones limitan la información disponible 
para la estimación de la oferta y la demanda de dichos bienes y servicios. Por 
ello, fue necesaria la creación de métodos alternativos para inducir2 esas valo-
raciones (Diamond & Hausman, 1994), por medio de encuestas diseñadas 
para una muestra representativa de los consumidores potenciales de programas 
o proyectos, aún hipotéticos, pero que materializan dichos bienes o servicios 
públicos (Portney, 1994). Sin embargo, para la evaluación y la validez de 
estudios como estos, se deberán considerar estándares de credibilidad, sesgo 
y precisión en las respuestas, muchas veces difíciles de cumplir. 

La primera publicación acerca de este método apareció cuando Ciria-
cy-Wantrup (1947) escribió sobre los beneficios de prevenir la erosión del 
suelo. Él sugirió la posibilidad de obtener información acerca de la demanda 
de bienes públicos preguntando directamente a los individuos acerca su dispo-
sición de pago. Dos décadas después, Davis (1963) fue el primer economista 
que aplicó este método para valorar recursos naturales. Estaba convencido de 
que era posible aproximar un mercado al Parque Nacional Maine Woods a 
través del método de valoración contingente. Este consistía en elaborar una 
encuesta en la que se describían los servicios asociados al parque natural para, 

2 La palabra original viene del inglés elicit que, a su vez, proviene del latín elicitus, “inducido”, participio 
de elicere, de ex- y lacere, “atrapar”. Al no existir un sinónimo exacto en español, se tradujo como inducir.
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luego, extraer la disposición a pagar del público por medio de pujas generadas 
por el entrevistador, similar a una subasta. Posteriormente, distintas ramas de 
la economía replicaron su técnica, e incrementaron y ampliaron la utilización 
del método de la valoración contingente hacia ámbitos distintos a los recursos 
ambientales a pesar de las críticas generadas (Portney, 1994).

A pesar de la infinidad de estudios realizados sobre este método para 
bienes públicos, muy pocos han comprobado la validez de sus resultados por 
la dificultad de encontrar o crear situaciones en la realidad equivalentes a las 
hipotéticas (Loomis, Brown, Lucero, & Peterson, 1996). Ante esta dificultad, 
se utilizaron experimentos con bienes de mercado como barras de chocolate 
(Kealy, Dovidio, & Rockel, 1988), exprimidores, calculadoras y una caja 
de chocolates (Cummings, Harrison, & Rutström, 1995), plantas de casa 
(Boyce, Brown, McClelland, & Peterson, 1992) y cuadros de pinturas (Neill, 
Cummings, Ganderton, Harrison, & McGuckin, 1994). 

En estos experimentos se comparó el gasto actual con la DAP hipotética, 
pero fueron aproximaciones limitadas, porque se hicieron con bienes priva-
dos, es decir, bienes con un precio de mercado y sin posibilidad de que dos 
personas consuman el mismo bien. Con ello, se eliminaron las características 
más problemáticas que los bienes públicos presentan (carecen de un precio de 
mercado y más de una persona puede consumirlos luego de ser producidos). 

Aun con estas diferencias, los resultados presentaron discrepancias entre los 
valores contingentes y el comportamiento actual de los individuos aun cuando 
los bienes utilizados eran conocidos (Kealy et al., 1988; Niell et al., 1994; 
Loomis et al., 1996). Es por ello que Kealy et al. concluye que los recursos 
ambientales y bienes públicos, al no ser commodities concretos y al carecer 
las personas de experiencia en su utilización, representan un mayor reto para 
encontrar un criterio que asegure la validez de ese tipo de valoraciones (1988). 

Si bien existe amplia literatura sobre los sesgos potenciales de la DAP en 
bienes públicos, debido a factores teóricos y metodológicos característicos de 
estos bienes, Kahneman y Knetsch (1992) fueron los primeros en analizar el 
embedding effect considerada la principal anomalía de la valoración contin-
gente.3 

Por último, Wilkinson (2008) indicó que la DAP incluye sesgos o resulta-
dos poco fiables debido a los efectos adicionales a las verdaderas preferencias 
del consumidor, entre ellos, el efecto ancla. Aunque muchos de estos efectos 

3 El embedding effect es una tendencia, en algunas encuestas de valoración, a presentar errores o inconsisten-
cias en las respuestas de los agentes al valorar un bien y un grupo de bienes de mismo tipo.
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han sido inferidos a partir de los estudios realizados en bienes de consumo, no 
se encontraron muchas explicaciones sobre las digresiones y sobreestimaciones 
resultantes de los estudios con commodities que sí tienen mercado. Es por ello 
que el presente trabajo busca comprobar la existencia del efecto ancla en bienes 
privados que influiría significativamente en las valoraciones monetarias de las 
preferencias sesgando la DAP aun en dichos bienes.

3. Marco empírico

Existen diversas investigaciones que han desarrollado evidencia empírica sobre 
la existencia del efecto ancla y su influencia en la disposición de pago de los 
individuos. A continuación, se presenta una breve descripción de los estudios 
con mayor relevancia para el presente documento. 

Tversky (1974), uno de los primeros en examinar la heurística del anclaje, 
realizó un estudio en el cual se les pidió a los participantes que estimaran una 
serie de cantidades en porcentajes (por ejemplo, el porcentaje de países de 
África pertenecientes a las Naciones Unidas). Se determinó un número entre 
0 y 100 al girar una ruleta de la fortuna y se les preguntó si consideraban que 
la respuesta era un valor mayor o menor al valor inicial dado. A continuación, 
se les pidió llegar a su propia estimación. Se demostró que los valores iniciales 
actuaron como un ancla sesgando las estimaciones de los individuos. Se repitió 
el experimento y se ofrecieron pagos a quienes acierten la respuesta correcta; 
sin embargo, esta condición no modificó el efecto ancla en las estimaciones 
obtenidas.

En la década de los noventas, Wilson (1996) comprobó que aun cuando el 
ancla no brinde información relevante influye en la estimación que se realiza, 
solo basta que las personas presten suficiente atención al valor externo dado. 
En su estudio los participantes fueron separados en cuatro grupos, los cuales 
fueron expuestos a un ancla, para posteriormente responder una pregunta que 
requería realizar una estimación numérica. No obstante, tras ser expuestos al 
ancla, a cada grupo se le asignó una tarea previa diferente4 antes de responder la 
pregunta principal, que consistía en estimar el número de doctores registrados 
en las páginas amarillas de la ciudad. Cada tarea requería distintos niveles de 
atención al ancla dada, con el objetivo de identificar si la atención puesta tenía 
algún efecto en la existencia y fuerza del ancla en la estimación numérica. Los 

4 El primer grupo debió identificar si el valor dado estaba en letra azul o roja; el segundo, si el valor dado 
tenía 4 dígitos o no; el tercer grupo, si el valor dado era mayor a 100; y el último grupo, si el valor era 
mayor a 1920 o 1940.
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resultados evidenciaron que los valores estimados por participantes cuya tarea 
requirió mayor atención al ancla fueron afectados por dicho valor.

Según Strack y Mussweiler (1997) depende, además, de cuánto aplica el 
conocimiento semántico que se hace accesible en la tarea comparativa a la 
estimación absoluta. Por ejemplo, si la pregunta comparativa y la pregunta 
numérica son sobre un mismo tema, el efecto ancla será mayor que si fuese 
hecho sobre temas diferentes.

Wong y Kwong (2000) establecieron que la magnitud del ancla depende de 
su valor. Además, hallaron que un mismo valor numérico usado como ancla 
puede afectar en distintos grados dependiendo de la unidad utilizada para 
realizar la estimación. Este estudio concluye que el efecto ancla depende del 
valor absoluto del ancla y no de su significado. Sin embargo, como indican los 
estudios de Jacowitz y Kahneman (1995), el mecanismo por el que ocurre esto 
y su relación con otros procesos cognitivos no son completamente entendidos. 

Por otro lado, Simonson y Drolet (2004), en un experimento a estudiantes, 
probaron que la disposición a pagar de los consumidores era susceptible a ser 
influenciada por un «ancla» arbitraria. El experimento consistió en mostrar a 
los estudiantes cuatro productos con una explicación general sobre sus atri-
butos. Se les solicitó que consideraran los dos últimos dígitos de su número 
de seguro social como posible precio de compra. Luego, se les preguntó el 
monto máximo que estarían dispuestos a pagar por cada producto. Los autores 
concluyeron que la disposición a pagar estuvo influenciada por un valor ancla, 
en este caso, los dos últimos dígitos del número de seguro social.

Ariely (2008) constata la persistencia de las anclas ante la posibilidad 
de cambiarlas por otras. Inicialmente, los participantes escuchan un ruido 
molesto por 30 segundos. Luego, se les preguntó si estarían dispuestos 
a volver a escuchar aquel ruido por un valor arbitrario (a un grupo se le 
ofreció 10 centavos y al otro, 90 centavos). A continuación, se pidió a los 
participantes que escriban el valor mínimo que estarían dispuestos a recibir 
por volver a escuchar el sonido. Los resultados señaron que estos montos 
actuaron como anclas, ya que aquellos individuos cuyo monto ofrecido fue 
10 centavos solicitaron menos dinero para volver a escuchar el ruido, en 
comparación con quienes afrontaron inicialmente la decisión de volverlo a 
escuchar por 90 centavos.

Para confirmar la posibilidad de cambiar de ancla, se les volvió a preguntar 
a ambos grupos si estarían dispuestos a escuchar el sonido otra vez, ahora por 
50 centavos. Después, indicaron el valor mínimo que estarían dispuestos a 
aceptar por escuchar el sonido. El ancla inicial se mantuvo y las respuestas 
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fueron similares al valor ofrecido en el primer experimento. Se concluyó que 
las anclas permanecen en los individuos hasta mucho después de la primera 
decisión.

En general, los estudios realizados tuvieron resultados significativos. 
Tomados como un grupo, ellos sugirieron que el valor ancla tiene un efecto 
significativo en la respuesta subsecuente, de modo que, ante un ancla mayor, 
la estimación final será más alta. El efecto ancla se ha observado en distintos 
ámbitos y es cada vez mayor el número de investigaciones realizadas que buscan 
ampliar el estudio de este efecto aplicándolo en distintas áreas.

4. Marco analítico y metodología

Como en investigaciones previas, nuestro análisis se basa en la economía 
experimental.5 Específicamente, la recolección de datos se realizó a través de 
dos experimentos que nos permitieron aislar el efecto ancla. Estos se llevaron 
a cabo en la Universidad del Pacífico con la participación de alumnos de pre-
grado. Se decidió emplear esta población debido a las siguientes razones: (1) 
fácil acceso a sujetos para la muestra, (2) conveniencia en el reclutamiento, (3) 
bajos costos de oportunidad de los estudiantes de participar en el experimento 
y (4) falta de exposición de los participantes a información externa confusa 
(Friedman & Sunder, 1994, p. 39).

Para una población de aproximadamente 3000 alumnos, el tamaño de 
muestra obtenido fue de 93 con un nivel de significancia del 5%. Por ello, la 
muestra incluyó alumnado de todas las especialidades, que estén cursando los 
primeros o últimos ciclos de su carrera para asegurar mayor representatividad 
respecto a la población estudiantil. Para ello, se optó por escoger cuatro salones, 
de aproximadamente 30 alumnos por salón para cada experimento y asegurar 
un número mayor al tamaño mínimo de muestra. Además, se tomaron dos 
salones de un mismo curso, tanto para los alumnos de los primeros ciclos como 
para los alumnos de últimos ciclos. Con esta separación se trató de obtener 
una mayor homogeneidad entre salones del mismo curso. 

De manera aleatoria, se escogieron dos de los doce cursos dictados en los 
tres primeros ciclos y dos de los cuatro cursos dictados en los tres últimos. 
Todos los cursos considerados en la aleatorización fueron a) obligatorios para 
todas carreras y b) tuvieron dos o más secciones en el periodo 2011-2. Luego, 

5 �e New Palgrave Dictionary of Economics describe el método de economía experimental como el diseño 
y la ejecución de experimentos para examinar proposiciones de la teoría económica. De esta forma, se 
introducen conocimientos demostrables en los intentos de los economistas por entender el accionar de los 
mercados.
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se eligieron las secciones participantes y el tipo de experimento que se llevaría 
a cabo en cada sección, también de manera aleatoria. 

Para el primer experimento, el salón fue dividido en tercios, dos de ellos 
resolvieron una prueba donde fueron expuestos a un ancla, mientras que el 
tercio restante resolvió la misma prueba, pero sin dicha exposición. En el caso 
del segundo experimento, el salón fue dividido en dos; la mitad resolvió un 
cuestionario que incluía anclas, mientras que la otra mitad llenó un cuestio-
nario similar pero sin anclas. La división fue al azar para aislar el efecto, pero 
se mantuvieron todos los demás factores constantes al momento del desarrollo 
de la prueba. Un supuesto final fue la ausencia de restricciones presupuestales, 
impuesta en la prueba para aislar el efecto.6

Asimismo, nuestro análisis necesita de cuatro condiciones para conseguir 
la validez en los resultados. Primero, los individuos deberán buscar responder 
las preguntas lo mejor posible. Segundo, los individuos no contarán con otra 
fuente de información distinta al «ancla» al momento de realizar su estimación 
con el propósito de generar un contexto de incertidumbre. Tercero, los indivi-
duos estarán obligados a dar una estimación a pesar de la falta de información. 
Cuarto, existirá una restricción de tiempo para realizar la estimación.

4.1  Diseño del experimento N° 1

Para probar la primera hipótesis, se llevó a cabo una réplica del experimento 
realizado por Tversky (1974) donde se confirmó la existencia de la heurística 
de ajuste o anclaje al momento de realizar estimaciones numéricas. 7 Se elaboró 
una prueba escrita con cinco preguntas sobre cultura general8 similar a la 
presentada por Tversky. Luego, se elaboró una prueba piloto con 21 alumnos 
de la misma universidad para asegurar que el instrumento fuese adecuado.

La prueba fue realizada al inicio o al final de la clase del curso elegido 
previa coordinación con el profesor del curso. Aleatoriamente, se repartieron 
tres versiones de un mismo cuestionario en cada sección de cada curso. Se 
leyeron en voz alta las indicaciones y se explicó que se ofrecería un premio 
a aquel alumno con mayor cantidad de respuestas correctas, para incentivar 
mejores estimaciones. Si bien el tiempo establecido fue de diez minutos, tuvie-

6 Reconocemos que la restricción presupuestaria y el nivel de ingresos tienen un rol importante en las deci-
siones de compra. Sin embargo, para efectos del experimento no fueron considerados.
7 Una réplica, a diferencia de una repetición, suele implicar alguna modificación grande o pequeña en el 
diseño del experimento y ayuda a demostrar que un fenómeno experimental es robusto a cambios en la 
configuración experimental (Guala, 2005). 
8 Versiones del cuestionario utilizado para el primer experimento están en el anexo 1.
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ron la opción de devolver el cuestionario si terminaban antes. En la primera 
versión, que incluía un ancla baja, se les pidió responder si consideraban que 
la población de Turquía era mayor o menor a 30 millones. A continuación, se 
les preguntó cuánto consideraban que era su población actual. Para la segunda 
versión, ambas preguntas fueron las mismas, pero la cantidad fue cambiada a 
70 millones. En la tercera versión, solo se les solicitó estimar dicha población.

106 alumnos tomaron la prueba (de 128 previstos). 57 fueron alumnos de 
Estadística Aplicada I (29 de la sección A y 28 de la sección D) y 49 fueron 
alumnos de Pensamiento Social Contemporáneo (26 de la sección B y 23 
de la sección E). El 88% de alumnos cursaban la carrera de Administración 
y/o Economía y el 44% eran mujeres. La edad promedio de los alumnos de 
Estadística Aplicada I fue 18 años y cursaban el cuarto ciclo. Para Pensamiento 
Social Contemporáneo, la edad fue 20 años y el ciclo octavo, en promedio. 
Finalmente, se llevó a cabo un análisis comparativo para asegurar la homoge-
neidad de la muestra. El análisis mostró que la edad y ciclo promedio de los 
alumnos eran iguales. Asimismo, las distribuciones de sexo, carrera y número 
de créditos acumulados se encontraban balanceadas. 

4.2  Análisis de resultados del experimento N°1

El primer análisis realizado fue la comparación de medias de los dos grupos de 
tratamiento (Grupo A y B9) y el grupo de control (Grupo C). Ambos grupos 
son comparables y la única diferencia posible sería la influencia producida por 
la exposición al ancla. El grupo A fue expuesto a una ancla alta y el grupo B 
fue expuesto a una ancla baja. Por ejemplo, si el promedio de respuestas del 
grupo A difiriera del grupo B (o C), y este es un valor cercano al valor del 
ancla, existiría un primer indicio de un efecto. 

En la tabla 1, se observa que, para la pregunta relacionada a la estimación 
del punto de ebullición del vodka (pregunta 2), el promedio de las respuestas 
del grupo A fue 106.57 °C, cercano al valor del ancla, 100, mientras que, 
para el grupo B, cuya ancla era 50, la media fue 65.51 °C. Como se puede 
apreciar, los promedios de ambos grupos son diferentes y cercanos al valor 
de su respectiva ancla. Por su parte, el grupo C tuvo un cociente 67.94 °C, 
cercano al del grupo B. 

Se presentaron resultados similares para las preguntas sobre la estimación 
de la fecha de la caída del Imperio bizantino (pregunta 3) y el periodo de 
gestación del elefante (pregunta 4). Sin embargo, para las preguntas sobre la 

9 El grupo con anclas altas (grupo A) y el grupo con anclas bajas (Grupo B)
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estimación de la población de Turquía (pregunta 1) y el Producto Bruto Interno 
(PBI) per cápita de Rusia (pregunta 5), el promedio de uno de los dos grupos 
–A o B– es bastante cercano al grupo C; por ello, no es posible determinar el 
grado de influencia del valor de esa ancla en particular.

Al realizarse un análisis entre alumnos mayores y menores por medio de 
un análisis comparativo según curso, los resultados revelaron que Estadística 
I tuvo promedios bastante cercanos al ancla impuesta en las preguntas 1, 3 y 
5, mientras que, para Pensamiento Social Contemporáneo, esto sucedió solo 
en las preguntas 1 y 3. Para las preguntas 2 y 4, en ambos cursos, la influencia 
solo es evidente en el grupo A, ya que la media del grupo B es cercana al del 
grupo C; por lo tanto, no existe una influencia clara del ancla. Este mismo 
análisis se llevó a cabo según sexo y manifestó resultados similares.
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Análisis comparativo de variabilidad

En la misma tabla, se comparó el nivel de variabilidad de las respuestas de los 
grupos de tratamiento (Grupo A y B) y control (Grupo C). Si el coeficiente de 
variabilidad del grupo C fuera mayor respecto del grupo A o B, existiría otro 
indicio del efecto ancla en las estimaciones numéricas. Si, por el contrario, 
fueran menores o iguales entre grupos, no se podría afirmar su influencia.

Los resultados indican que, para las preguntas 1, 3 y 4, el coeficiente de 
variabilidad es menor en los grupos A y B que en el Grupo C. La diferencia en 
el coeficiente es mayor en la pregunta 1. En las preguntas 2 y 5, los coeficientes 
de variabilidad se reducen o se mantienen en un grupo (solo «A» o solo «B») 
respecto al grupo C, mientras que la variabilidad del otro grupo es mayor. 

Los menores coeficientes de variabilidad en los grupos de tratamiento 
(relativos a los de control) suceden cuando el valor del ancla es cercano al 
promedio de estimaciones del grupo de control. Esta cercanía podría generar 
una mayor credibilidad en el ancla, y un menor nivel de ajuste y volatilidad 
en las estimaciones.

Análisis de varianza (Anova)

Siguiendo el procedimiento desarrollado en el estudio realizado por Simonson 
y Drolet (2004), se utilizó la técnica del Análisis de Varianza (Anova). Este 
método estadístico permite probar la significancia de las diferencias entre las 
medias obtenidas para los tres grupos analizados (A, B y C). Es una genera-
lización de la prueba t para diferencias de dos medias, pero para diseños con 
más de dos medias.

Se parte de la hipótesis nula de que la media de K grupos son iguales, 
frente a la conjetura alternativa de que, por lo menos, una de las medias difiere 
de las demás. En ese sentido, el análisis de varianza permite comprobar si las 
diferencias observadas en las medias de la muestra son lo suficientemente 
significativas para rechazar Ho. (Anderson, Sweeney, & Williams, 2008).

Ho: μ1 =  μ2 = ⋯ = μk

Ha: μ1, μ2, …y μk no son todas iguales

Donde, K = número de muestras

Este análisis se basa en la comparación de dos tipos de variabilidad de las 
observaciones en las muestras. El primero es la variabilidad dentro de los K 
grupos de observaciones y el segundo es la variación entre las medias de los 
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K grupos (Levin & Rubin, 2004). Para medir la variabilidad dentro de los 
grupos, se calcula la media de los cuadrados dentro de los grupos (MCD), 
que cuantifica la dispersión de los valores de cada muestra con respecto a sus 
correspondientes medias, según la siguiente fórmula:

MCD = 

K ni

n ‒ K

∑i=1 ∑j=1 (xij ‒ x̅j ̅)2

Donde, 

K = número de muestras

ni = tamaño de la i-ésima muestra

nij = i-ésimo valor de la muestra j-ésima

x̅j ̅ = media muestral de la j-ésima muestra

Para medir la variabilidad entre medias de los grupos con respecto a la 
media global, se calcula la suma total de los cuadrados entre grupos (MCG):

MCG = 

K

k ‒ 1

∑i=1 ni (x̅i ‒ x̅)2

Donde,

nj = tamaño de la j-ésima muestra

x̅j ̅ = media muestral de la j-ésima muestra

x̅ = muestra global

K = número de muestras

La regla de decisión es la siguiente: 

Rechazar H0  si, MCG
MCD

 > Fk‒1, n‒k, 

Donde F es el valor del estadístico F de Snedecor con K-1 grados de 
libertad en el numerador y n-K grados de libertad en el denominador. Si 
las medias son iguales, el estadístico F tomará un valor cercano a 1 (no será 
significativa). Esto implica que el valor externo o ancla no tiene influencia 
alguna sobre las estimaciones requeridas en los cuestionarios. De lo contra-



119

Fiorella Flores Rodríguez  y Luz Sánchez Pérez

rio, se rechazará la hipótesis nula y se podrá concluir que existe un efecto 
ancla significativo.

Este análisis fue realizado en el programa Minitab y los resultados señalan 
que cuatro de las cinco pruebas, correspondientes a las preguntas 2, 3, 4 y 5, 
fueron significativas con un 95% de confianza, por lo cual se rechaza la con-
jetura nula (véase tabla 6). Esto implica que, efectivamente, el valor externo 
tuvo influencia significativa sobre las estimaciones numéricas realizadas. 

Tabla 2 
Resultados de la prueba Anova de cada pregunta

  Grados de libertad F P

Pregunta 1 ¿Cuál es la población de Turquía?

  (2,101) 1.88 0.158

Pregunta 2 ¿Cuál es el punto de ebullición del vodka?

  (2,98) 10.08 0.000

Pregunta 3 ¿Cuándo fue la caída del Imperio bizantino?

  (2,95) 14.52 0.000

Pregunta 4 ¿Cuánto dura la gestación de un elefante?

  (2,99) 4.37 0.015

Pregunta 5 ¿Cuál fue el PBI per cápita de Rusia en 2010?

  (2,92) 3.80 0.026

Fuente: elaboración propia 

Se llevaron a cabo las mismas pruebas para cada curso. Tres preguntas 
tuvieron resultados significativos en ambos cursos; sin embargo, solo 
hubo coincidencia en una (pregunta 3). También, se hizo el análisis según 
género, donde se obtuvo una mayor cantidad de pruebas significativas 
con mujeres (4 de 5 preguntas) respecto a los varones (1 de 5 preguntas). 
Finalmente, se realizaron las pruebas según carrera –solo se consideraron 
las carreras de Economía y Administración– y la mayor cantidad de prue-
bas relevantes se encontraron con los alumnos de Economía respecto a 
los de Administración (4 de 5 preguntas, los primeros y 1 de 5 preguntas, 
los siguientes).

Los resultados obtenidos coinciden con los hallados en estudios preceden-
tes. Se puede concluir, entonces, que, en general, la influencia del ancla es 
significativa al momento de estimar valores numéricos. Sin embargo, el nivel 
de ajuste de los individuos, que está relacionado con el coeficiente de varia-
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bilidad, podría depender de que el valor del ancla no difiriera excesivamente 
de la percepción inicial. 

Estos resultados, sin embargo, solo pueden ser considerados una tendencia. 
Debido al tamaño de muestra y al objetivo principal de la presente investiga-
ción, no desarrollamos conclusiones acerca de los resultados obtenidos en las 
clasificaciones según género y carrera.

4.3  Diseño del experimento N°2

Para probar la segunda hipótesis, que un valor inicial externo influye de 
manera significativa en la disposición de pago de un bien de consumo, se 
replicó el experimento desarrollado por Simonson y Drolet (2004). Este 
consistió en la elaboración de un cuestionario en el cual se mostraron las 
imágenes de dos productos (una caja de chocolates y una agenda) cuyo 
precio de mercado era de 50.00 soles, junto a una breve explicación de sus 
características. 

Para este experimento se repartieron, aleatoriamente, dos versiones de un 
cuestionario por cada producto. 10 En la versión con ancla, se pidió a los par-
ticipantes que escribieran los dos últimos dígitos de su código universitario. 
A continuación, debían contestar si estarían dispuestos a pagar el monto en 
soles, equivalente a dichos dígitos, por cada uno de los productos exhibidos. 
Finalmente, se les preguntó cuál sería el monto máximo que estarían dispues-
tos a pagar por cada uno de los productos. En la versión sin ancla, solo se les 
solicitó indicar su máxima disposición de pago.11

Durante el ciclo 2011-II, 116 alumnos tomaron la prueba de los 148 
previstos. 53 fueron alumnos de Lenguaje I (22 pertenecientes a la sección 
B y 31 a la sección F) y 63 fueron alumnos de Proyección Social (25 de la 
sección B, 20 de la Sección C y 18 de la sección E). Para el curso de Lenguaje 
I, el 64% de alumnos seguían la carrera de Administración y/o Economía, y 
el 51% eran mujeres. La edad promedio fue 17 años y cursaban el segundo 
ciclo. Para el curso de Proyección Social, el 94% de alumnos estudiaban la 
carrera de Administración y/o Economía, y el 60% eran mujeres. Su edad 
promedio fue 21 años y cursaban el décimo ciclo. 

10 Las distintas versiones de los dos cuestionarios se detallan en el anexo 2. 
11 Se espera que los dos últimos dígitos del código universitario de los participantes sean la única variable 
adicional en el grupo de tratamiento respecto al de control.
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4.4  Análisis de datos y resultados del experimento N°2

Se realizó un análisis estadístico descriptivo de la muestra. Como se indica 
en la figura 1, se representa la frecuencia de la disposición a pagar por cada 
producto. En ambos casos, los valores de la DAP fueron menores a los previstos 
con una tendencia a estimaciones menores a 50.00 soles, especialmente en 
el caso de la agenda. Además, se presentaron DAP promedios distintos entre 
productos, con una mayor valoración hacia la caja de chocolates respecto a la 
agenda: 37.41 soles > 30.28 soles.

Respecto al nivel de variabilidad de los datos, la desviación estándar y el 
coeficiente de variabilidad de la DAP de la caja de chocolates fueron mayores 
que los correspondientes a la agenda. En ambos casos, los datos son muy 
variables (CV > 25), característica esperada debido al tamaño de la muestra. 
En cuanto a la simetría, ambas distribuciones son consideradas muy asimé-
tricas, positivas o hacia la derecha (S

kp
 > 0.6), debido a una mayor cantidad 

de valores bajos. 

Figura 1 
Histograma de disposiciones de pago por producto
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Series: AGENDA
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Mean 30.28448
Median 25.00000
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Fuente: elaboración propia

Asimismo, se analizó la distribución de los dos últimos dígitos del código 
universitario de toda la muestra para asegurar que ambos grupos sean compara-
bles entre sí. Los resultados, presentados en la figura 2, exponen distribuciones 
similares para ambos grupos y sin ninguna concentración considerable.

Figura 2 
Distribución de los dos últimos dígitos del código universitario de los participantes 

del experimento 2
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Fuente: elaboración propia

En la figura 3, se evidencia la relación entre la DAP de cada producto y los 
dos últimos dígitos del código universitario para ambos grupos (tratamiento 
y control). Se esperaría que no haya relación alguna entre ambos valores por 
la falta de causalidad lógica, como se observa en el grupo de control. No 
obstante, para el grupo de tratamiento, se aprecia una relación positiva entre 
ambos valores. El efecto es más evidente para la caja de chocolates con una 
pendiente más pronunciada de la línea de tendencia. Este es el primer indicio 
de la influencia de un valor numérico externo y totalmente arbitrario en las 
preferencias.

Se procedió al análisis comparativo entre grupos para ambos productos 
para demostrar si la diferencia entre el valor del código universitario (ancla) 
y la estimación final de la DAP es menor en el grupo de tratamiento que 
en el de control (ver figura 4). Para la caja de chocolates (4a), los resultados 
de la desemejanza promedio (COD-DAP) del grupo de control fue 33.62, 
mayor al 23.36 correspondiente al grupo de tratamiento. Para un análisis más 
detallado, la muestra se dividió en dígitos altos (dígitos > 50) y dígitos bajos 
(dígitos ≤ 50). Para la caja de chocolates, la diferencia promedio del grupo 
de códigos bajos fue de 15.64, mientras que la del grupo de códigos altos fue 
de 40.02. Se hallaron resultados similares para el caso de la agenda (4b). El 
grupo de códigos bajos tuvo una desemejanza promedio de 15.91 menor a 
45.63, diferencia promedio de códigos altos.
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Los resultados del experimento de la caja de chocolates concuerdan con 
la hipótesis de que la presencia de un ancla influye en la estimación numérica 
posterior, mientras que, para la agenda, eso sucede parcialmente. Asimismo, 
la diferencia promedio de los códigos altos es mayor que la de los códigos 
bajos; esto sugiere un efecto menor del ancla en la DAP del grupo de códigos 
altos. Se presentaron resultados diferentes para cada producto cuando fueron 
divididos en códigos altos y bajos. La desemejanza promedio del grupo de 
códigos altos para la «caja de chocolates» fue menor que para la «agenda».

Figura 3 
Dispersión de las disposiciones a pagar por la caja de chocolates y agenda
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b)	 Agenda
So

le
s 

(S
/.

)

Dígitos del Código universitario

Grupo sin ancla

Agenda (S/.)

160

110

60

10

-40

0 20 40 60 80 100

So
le

s 
(S

/.
)

Dígitos del Código universitario

Grupo con ancla

Agenda (S/.)
Linear (Agenda (S/.))

160

110

60

10

-40

0 20 40 60 80 100

Fuente: elaboración propia

Figura 4 
Diferencias entre DAP y los dos últimos dígitos del código universitario
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b)	 Agenda
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A nivel estadístico, se compararon las medias y coeficientes de correlación. 
Como lo muestra la siguiente tabla, el promedio de la DAP para la caja de 
chocolates del grupo de control (Grupo 0) fue 35.16 soles, mientras que para 
la agenda fue 26.65 soles. Estos resultados indican que la máxima disposición 
a pagar, para ambos bienes, es menor a sus precios reales. 

Para el caso de la caja de chocolates, la DAP promedio de los alumnos 
con dígitos menores a 50 (Grupo 1) fue de 31.37 soles, menor a la de los 
estudiantes con dígitos mayores a 50 (Grupo 2) que fue de 51.58 soles. Con 
respecto a la valoración de la agenda, la DAP promedio de los alumnos del 
Grupo 1 fue de 28.97 soles, menor a la de los estudiantes del Grupo 2 que 
fue de 40.83 soles. 

Para el análisis por curso, los resultados revelan que la DAP, para la caja de 
chocolates, en el curso de Proyección Social, tuvo promedios distintos para 
cada uno de los tres grupos (ver Tabla 3). El grupo 0 presentó una media de 
33.94 soles; el grupo 1, de 24.21soles; y el grupo 2, de 51.58 soles. En el caso 
de la agenda, los resultados muestran que el promedio de la DAP también fue 
distinto en cada uno de los grupos. El grupo 0 manifestó una media de 26.65 
soles; el grupo 1, de 28.97 soles; y el grupo 2, de 40.83 soles. Consideramos 
estos resultados como indicativos de que, en ambos productos, hubo el mismo 
efecto; sin embargo, los promedios de la DAP para la agenda son menores 
que la DAP para la caja de chocolates debido, tal vez, a una valoración dis-
tinta. Se presentaron resultados similares en el curso de Lenguaje I, donde el 
promedio de la DAP del grupo 1 fue menor al grupo 2. También, se realizó 
el mismo análisis según género y carrera, y los resultados obtenidos fueron 
análogos a los anteriores.
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Tabla 3 
Promedios y coeficientes de correlación estimados de la DAP para la caja de 

chocolates y agenda, según curso

  Caja de chocolates

Con/Sin 
Ancla

Lenguaje I Proyección Total

Prom. Coef. Corr Prom. Coef. Corr Prom. Coef. Corr

Sin ancla S/. 36.62   S/. 33.94   S/. 35.16  

Menor a 50 S/. 39.88 0.417 S/. 24.21 0.400 S/. 31.37 0.415

Mayor a 50 S/. 55.27 -0.380 S/. 48.46 0.318 S/. 51.58 -0.147

  Agenda

Con/Sin 
Ancla

Lenguaje I Proyección Total

Prom. Coef. Corr Prom. Coef. Corr Prom. Coef. Corr

Sin ancla S/. 27.27   S/. 26.13   S/. 26.65  

Menor a 50 S/. 36.31 0.436 S/. 22.79 0.221 S/. 28.97 0.365

Mayor a 50 S/. 42.73 -0.361 S/. 39.23 0.355 S/. 40.83 -0.005

Fuente: elaboración propia

Como cálculo complementario, se halló el coeficiente de correlación entre 
la DAP de cada producto y el ancla numérica. Para todos los participantes 
que fueron expuestos el ancla, se obtuvieron coeficientes de correlación posi-
tivos para ambos productos, y la caja de chocolates es mayor que la agenda. 
Cuando se obtiene coeficientes de correlación por grupos, el grupo 1 presentó 
coeficientes de correlación positivos en ambos productos pero menores a 0.5 
–caja de chocolates, 0.42; agenda, 0.36–, mientras que el grupo 2 exhibió 
coeficientes negativos y cercanos a cero, lo que indica una correlación débil 
en el primer grupo y poca o nula correlación en el grupo 2. Para el análisis 
realizado según curso, los resultados señalan que los alumnos de Proyección 
Social presentan correlaciones positivas en todos los casos; no obstante, los 
alumnos de Lenguaje I mostraron correlaciones positivas solo en el grupo 1. 

Así, la evidencia estadística comprueba la existencia del efecto ancla al 
momento de estimar la DAP de ambos productos, de modo que a dígitos más 
altos, mayor fue la DAP. Si bien los coeficientes de correlación confirman el 
efecto, este puede ser considerado una ligera tendencia.

Como cálculo final, se realizó un análisis multivariado a través de una regre-
sión lineal. El modelo utilizado tuvo como variable dependiente la disposición 
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a pagar (DAP) por el bien y como variables explicativas tuvo las siguientes: 
los dos últimos dígitos del código universitario (códigos), edad, curso, sexo 
y carrera. Estas tres últimas variables, al ser cualitativas, se incluyeron en la 
regresión por medio de la creación de dummies para cada una de sus categorías.

Yi = α1 + α2Dumsexo1i + α3Dumadm2i + α4Dumeco3i + α5Dumconta4i + 

α6Duming5i + α7Dcurso6i + β8Edadi + β2Códigosi

En la tabla 4, se observan los resultados para ambos productos. Para el caso 
de la caja de chocolates, los resultados, para el grupo de tratamiento, indican 
que únicamente las variables códigos y contabilidad resultan ser estadística-
mente significativas (P-value < 0.05). Esto implica que la disposición a pagar 
por la caja de chocolates es explicada por los dos últimos dígitos del código 
universitario y el ser alumno de la carrera de Contabilidad. Además, se aprecia 
que, en el primer caso, el signo del coeficiente estimado es positivo; es decir, 
conforme sean mayores los dígitos, la disposición de pago también tenderá a 
ser más alta en promedio. Mientras que para la variable contabilidad el signo 
es negativo, lo que señala una relación inversa, para el caso de la agenda, los 
resultados para el grupo de tratamiento evidencian que solo la variable códigos 
es estadísticamente significativa (p-value < 0.05).

Por su parte, para el caso de ambos grupos de control, los resultados de 
la regresión señalan que ninguna de las variables resulta ser estadísticamente 
significativa (P-value < 0.05); es decir, ninguna de estas variables es relevante 
para explicar el comportamiento de la disposición de pago.



129

Fiorella Flores Rodríguez  y Luz Sánchez Pérez

Tabla 4 
Resultados de las regresiones para DAP de cajas de chocolate y agenda

Variables 
dependientes

DAP de una caja de chocolates  

Con 
Ancla  

Con Ancla
 

Sin ancla 
 

Sin ancla  

Código
0.3045       -0.0341      

0.2627       0.1005      

Brecha     -0.8134 ***     -0.3301 ***

(DAP-Código)     0.0705       0.0651  

Ancla 6.6490   42.1360 ***        

(base=baja) 14.4248   4.2785          

Sexo 14.8997 * 4.6632   6.1303   4.5785  

(base=hombre) 7.9866   4.2331   5.7799   4.6598  

Curso -25.1527   -4.1311   -10.5147   -5.2133  

(base=Lenguaje I) 18.6294   9.8166   13.7697   11.1254  

Edad
1.0357   -0.1934   0.6154   0.4078  

3.9844   2.0652   2.7228   2.1919  

Carrera                

Administración                

Economía 
3.7444   2.8556   5.4923   2.5011  

8.8034   4.5498   7.1198   5.7552  

Contabilidad
-57.9249 ** 3.2785   23.5350   15.0695  

28.5991   15.4395   15.2461   12.3849  

Ing. Empresarial
-22.1512 * 3.7152   -11.8681   -5.2304  

12.7303   6.7816   12.9218   10.4655  

Derecho 
-12.1048   -9.7847   -12.8306   -14.3415 *

17.3211   8.9050   9.9158   7.8478  

Constante
11.3671   30.1462   27.1097   35.0803  

73.2839   37.7143   48.4921   38.8237  

R2 Ajustado 0.2068   0.7872   0.0117   0.3598  

n de obs. 57   57   56   56  
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Variables 
dependientes

DAP de una agenda  

Con 
Ancla  

Con Ancla
 

Sin ancla 
 

Sin ancla 
 

Código
0.4115       0.1160993 *    

0.2656       0.067385      

Brecha     -0.8392804 ***     -0.1113852  

(DAP-Código)     0.0725356       0.0677444  

Ancla -6.3613   41.5279 ***        

(base=baja) 14.5837   4.650825          

Sexo 6.5194   3.0067   7.7687   7.232807 *

(base=hombre) 8.0746   4.2263   3.8769   3.90999  

Curso -28.2747   -3.9587   -5.4278 ** -3.545307  

(base=Lenguaje I) 18.8346   10.0598   9.2360   9.280204  

Edad
3.5367   0.1661   -0.2426   -0.218747  

4.0283   2.1223   1.8263   1.831248  

Carrera                

Administración                

Economía 
5.6492   3.1521   6.3466   4.817089  

8.9004   4.6486   4.7756   4.826598  

Contabilidad
-27.3730   10.2590   16.4400   14.12268  

28.9142   15.1806   10.2264   10.32829  

Ing. Empresarial
-16.5897   5.5004   -5.3306   -2.83787  

12.8706   6.7969   8.6673   8.715445  

Derecho 
0.6174   -7.7312   -3.4805   -7.104963  

17.5120   9.0823   6.6510   6.607368  

Constante
-39.9471   22.7389   21.9826   31.34748  

74.0913   38.6983   32.5261   32.45025  

R2 Ajustado 0.0332   0.7360   0.1023   0.0975  

n de obs. 57   57   56   56  

* al 90% de confianza, ** al 95% de confianza y *** al 99% de confianza 
Fuente: elaboración propia
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Asimismo, se consideró un análisis de auto correlación a través del valor 
correspondiente al estadístico Durbin-Watson que detecta la presencia de 
correlación serial en los residuos del modelo estimado. En todas las regresiones, 
los valores obtenidos fueron cercanos a dos (2), con lo que se puede concluir 
que no hay evidencia de auto correlación serial de primer orden. 

Los resultados de las regresiones comprueban una influencia de variables 
artificiales en estimaciones numéricas aun cuando estas relaciones no guarden 
algún sentido económico o tengan información relevante para el consumidor.

5. Conclusiones

Los resultados del primer y segundo experimento constatan la existencia de 
excepciones a la teoría neoclásica de consumidor. En circunstancias de incer-
tidumbre, los individuos expuestos a anclas numéricas brindan respuestas 
con sesgos sistemáticos al realizar estimaciones numéricas. Específicamente, 
la estimación de la DAP fue susceptible a la influencia de valores arbitrarios. 
Asimismo, se puede identificar que, ante anclas más altas, las estimaciones son 
mayores, de manera similar a los resultados de estudios previos consultados. 
No obstante, se encuentra evidencia de que esta influencia estuvo directamente 
relacionada con el nivel de credibilidad del ancla como punto de referencia.

La teoría de la elección neoclásica supone que la racionalidad es una con-
dición previa para entender el accionar de los individuos. Según este enfoque, 
los resultados se explicarían, porque los individuos estimaron sus preferen-
cias tomando en consideración toda la información disponible al tratar de 
minimizar el costo generado para llegar a la mejor estimación posible. Por su 
parte, la economía del comportamiento interpretaría estos resultados como 
consecuencia de la racionalidad limitada que considera que los individuos 
poseen limitaciones por la información insuficiente, incapacidad cognitiva 
y la restricción de tiempo. Como respuesta a ello, utilizaron la heurística 
como medio para llegar a una estimación satisfactoria. De esta manera, los 
valores numéricos impuestos fueron empleados como anclas, aunque, al ser 
información irrelevante, sesgaron las respuestas de manera sistemática. Así, la 
DAP –representación numérica de las preferencias– fue susceptible a incluir 
otros efectos adicionales, en este caso, el efecto ancla. Si bien ambos enfoques 
explican los resultados de manera distinta, la economía del comportamiento, al 
considerar evidencia empírica y no partir de supuestos dados, logra enriquecer 
y fortalecer la teoría detrás del pensamiento neoclásico. 

Los resultados revelan que nuestras decisiones de consumo pueden estar 
sesgadas debido a la presencia de anclas, como se encontró en las regresiones 
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para el experimento 2, en el que el ancla resultó ser una variable significativa 
para explicar el comportamiento de la DAP. El desarrollo de investigaciones 
futuras es necesario para identificar la naturaleza del efecto: ¿ocurre por la 
incertidumbre del escenario o por la minimización de procesos mentales? 
Reconocer la importancia relativa de los factores externos e internos que 
determinan el efecto permitirá desarrollar mecanismos más adecuados para 
eliminar el efecto ancla y evitar decisiones sub óptimas. Si se comprobara 
que su presencia es sistémica, el comportamiento de los agentes individuales 
debería ser modelado con más complejidad que la que muestra el supuesto 
de maximización. 
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Anexos

Anexo 1 
Cuestionarios correspondientes al experimento N°1

Preguntas del cuestionario N°1 (C)

1. ¿Cuánto considera que es la población de Turquía? 
_________ millones de personas

2. ¿Cuál considera que es el punto de ebullición del vodka? 
_________ °C

3. ¿En qué año fue la caída del Imperio bizantino? 
_________ años D.C.

4. ¿Cuántos meses es la gestación de un elefante? 
_________ meses

5. ¿Cuánto fue el PBI per cápita de Rusia en el 2010? 
_________ dólares 

Preguntas del cuestionario N°1 (A y B)

1.	 ¿Usted considera que la población de Turquía es mayor o menor a 30 
[70] millones? 

a) Menor	  b) Mayor 

¿Cuánto considera que es la población de Turquía? 
__________ millones de personas 

2.	 ¿Usted considera que el punto de ebullición del vodka es mayor o menor 
a 50 [100]°C? 

a) Menor	  b) Mayor 

¿Cuál considera que es el punto de ebullición del vodka? 
__________ °C

3.	 ¿Usted considera que la caída del Imperio bizantino fue antes o después 
de 1835 [1235] D.C.? 

a) Antes	  b) Después 

¿En qué año fue la caída del Imperio bizantino? 
__________ años D.C.
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4.	 ¿Usted considera que la gestación de un elefante es mayor o menor a 12 
[20] meses? 

a) Menor 	 b) Mayor 

¿Cuántos meses es la gestación de un elefante? 
__________ meses

5.	 ¿Usted considera que el PBI per cápita de Rusia fue mayor o menor a 
10,000 [3,500] dólares en el 2010? 

a) Menor	  b) Mayor 

¿Cuánto fue el PBI per cápita de Rusia en el 2010?
__________ dólares 

Fuente: elaboración propia



138

“Antes: S/. 149 ahora: S/. 99”: el efecto ancla y su influencia en la disposición a pagar en bienes de consumo

Anexo 2 
Cuestionarios correspondientes al experimento N°2

Cuestionario N°A y B (CON ANCLA)

[Agenda]

Características:

•	 Marca: Oxford

•	 Procedencia: España

•	 Medidas: 12x18 cm

•	 Colores surtidos

Agenda de diseño refinado encuadernado en espiral con tapas duras de tela 
y con efecto desgaste

[Caja de chocolates] 

Características

•	 Tipo de chocolate: choco-
late negro belga

•	 Sabores: café y ron, mous-
se de chocolate, bombones 
de avellana, entre otros

•	 Cantidad: 15 chocolates

•	 Marca: Amelie Chocolat

•	 Peso: 0.24 kg

•	 Procedencia: Reino Unido

Una deliciosa selección de chocolates belgas escogida por nuestros chocolateros 
favoritos, presentada en una caja de regalo y una tarjeta con mensaje perso-
nalizado. Es el regalo ideal para familiares, amigos y compañeros de trabajo.

Situación: considere que está interesado en comprar esta agenda [caja de 
chocolates] con las características antes descritas y no tiene ninguna restricción 
de presupuesto.
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1)	 Indique los últimos dos dígitos de su código universitario: ______ 

2)	 Ahora asuma que los dos últimos dígitos de su código universitario son 
un precio en soles. ¿Estaría dispuesto a pagar este precio por esta agenda 
[caja de chocolates]? 

a) Sí		  b) No 

3)	 Considere que está interesado en comprar el producto antes mostrado.

4)	 ¿Cuál es el precio más alto que estaría dispuesto a pagar por esta agenda 
[caja de chocolates]? ________ soles

Cuestionario N°A y B (SIN ANCLA)

Agenda [Caja de chocolates]

[Características]

[Foto]

[Descripción] 

Situación: considere que está interesado en comprar esta agenda [caja de 
chocolates] con las características antes descritas y no tiene ninguna restric-
ción de presupuesto. Responda de manera sincera, pues no existe respuesta 
correcta o incorrecta.

Considere que está interesado en comprar el producto antes mostrado. ¿Cuál 
es el precio más alto que estaría dispuesto a pagar por esta agenda [caja de 
chocolates]? ________ soles

Fuente: elaboración propia


