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1
;POR QUE ESTUDIAR PREFERENCIAS
SOCIALES Y COOPERACION?

El tema de la cooperaciéon humana es un aspecto fascinante e inte-
resante de estudiar. Los alcances cientificos, culturales, sociales y
econémicos que ha tenido la humanidad se deben principalmente
alahabilidad de cooperacién. Ninguna otra especie ha logrado los
niveles de cooperacién de los humanos. ;Cémo es que logramos
este nivel de cooperacion? ;Por qué confiamos en que otras perso-
nas van a cooperar? ;Por qué en algunos paises logran un mayor
nivel de cooperacién entre sus individuos que en otros? ;Qué de-
termina el nivel de cooperacién entre seres humanos? ;Cémo
pueden los individuos llegar a un equilibrio sin ayuda del Estado?

Estas preguntas me las hice justo cuando terminé de estudiar
mi doctorado en economia en la Universidad de California, Berke-
ley, en 2009. Terminaba mi doctorado lleno de ilusién para trabajar
sobre temas de economia laboral de la economia mexicana. Y si bien
ésa es la mayor parte de mi investigacién, cuando regresé a México
sentia que habia algo importante por entender y estudiar. Cuando
regresé a mi pais tuve un choque cultural: algunas personas tiraban
basura en la calle, algunas personas violaban claros reglamentos de
trdnsito (no respetar semédforos, vueltas indebidas, entre otras), para
todo tramite burocratico y empresarial se me solicitaba documen-
tacién, en las tiendas y supermercados no me permitfan entrar con
bolsas de otras tiendas.

Me habia acostumbrado a la vida en Estados Unidos: la gente
no tira basura en las calles, con una simple llamada telefénica es
posible registrar los servicios de gas, luz y agua, nunca se me pidié
dejar mis bolsas en otro lugar antes de entrar a una tienda. ;Por
qué esas diferencias? Un economista tradicional dirfa que es porque

13
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la pena o el castigo de cometer una infraccién en Estados Unidos
es mas elevada que en México y ademads la probabilidad de que
seas castigado por esa infraccién es mayor también en Estados
Unidos que en México. Si bien es cierto que esas diferencias tienen
un papel importante, también no pueden ser toda la historia. Exis-
ten supermercados en México (pensemos en las tiendas Wal-Mart,
Sam’s, Costco) que tienen mds fuerza policial presente que en esas
mismas tiendas en Estados Unidos. Ademds, resulta imposible en
el México actual que se pueda elevar la infraestructura policial y
judicial al nivel de Estados Unidos. El desarrollo econémico de
nuestro pafs nos acercard poco a poco a los recursos invertidos en
pafses mds avanzados. La perspectiva que tengo de por qué se
acttia asf es que en México existen niveles de confianza y coopera-
cién bajos respecto a los paises desarrollados.

Consideremos el caso de los fumadores y las colillas de cigarros.
De acuerdo con la Encuesta Nacional de Salud y Nutricién 2012,
de la poblacién de 20 afios o0 mds 20% son fumadores. Esos fuma-
dores consumen en promedio seis cigarros al dia. Esto significa que
en 2012 se consumieron diariamente al menos 430 millones de ci-
garros México, es decir, jse consumieron cerca de 160 mil millones
de cigarros al afio!' Tales magnitudes son dificiles de poner en
contexto, pero pensemos por un momento que todas o una parte
de las colillas de esos cigarros son tiradas en la via ptblica. Dada
la limitada infraestructura policial y judicial en México, podriamos
decir que aumentar esa infraestructura pudiera reducir la inciden-
cia de basura. Sin embargo, por la misma limitacién de infraestruc-
tura, probablemente tenga un rendimiento social mayor que la
nueva inversién afecte crimenes de mayor impacto que tirar un
cigarrillo en la via publica. Méds atin, ante tales magnitudes de
consumo y por la dispersién geografica del mismo, resulta poco
probable que un aumento en la supervisién genere una reduccién
en la basura. ;Entonces qué opciones tenemos?

Estamos ante un problema de accién colectiva. Por un lado, el
tirar basura es sumamente barato: la probabilidad de deteccién es
sumamente baja, incluso no ser detectado por algtin miembro de

! En 2012 se tenfa una poblacién de poco méds de 72 millones con 20 afios
o maés de acuerdo con el Consejo Nacional de Poblacién.
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la sociedad. Dejar la colilla de cigarro en el automoévil o entre los
dedos hasta encontrar un basurero implica un costo. Por otro lado,
si todos deciden hacer lo mismo resulta sumamente costoso para
la sociedad: la basura causa que el drenaje no funcione correcta-
mente lo que ocasiona inundaciones, posibles incendios, y al costo
no monetario de vivir y caminar sobre basura.

El economista y sociélogo Mancur Olson define el problema
de la accién colectiva como: “individuos racionales y egoistas no
actuardn de forma que logren objetivos grupales si tienen un be-
neficio personal mayor que es diferente al grupal” (Olson, 1971,
p- 2). De acuerdo con esta visién, la sociedad puede hacer poco
para resolver ese problema si no se tienen incentivos o castigos por
no cometerlos. Dada esta légica, el modelo econémico tradicional
implica que la provisién de bienes ptblicos por agentes privados
no serd suficiente, y se requiere de la intervencién del Estado para
aumentar la eficiencia de esa economia. La légica es sencilla: si un
bien ptiblico, como un parque, tiene que ser financiado de la misma
forma por un grupo de personas, pero no es posible que se le prohi-
ba el uso del parque a cada persona que no contribuya, entonces la
respuesta 6ptima es no contribuir. Lo mismo aplica cuando se trata
de un bien que puede ser sobreexplotado, como los peces en un lago
o el pasto para unas vacas o tirar basura en la calle. Si un individuo
sabe que los otros individuos no tienen incentivos por cuidar el lago
o el pasto o la calle, entonces ese individuo tampoco lo tendrd, aun-
que ambos como sociedad se beneficiarian si todos contribuyeran al
cuidado de ese bien. Esos son dilemas sociales y son problemas de
accion colectiva porque requieren de la intervencién de varios miem-
bros para resolverlo. Esta vision es bastante negativa sobre la forma
en que se comportan los individuos socialmente.

Esta visién de la economia ha cambiado sustancialmente en
los tltimos afios. La primera mujer en ganar el Premio Nobel de
Economia, Elinor Ostrom, realizé una extensa investigacién al
respecto. La investigadora analiza cémo diferentes grupos en cul-
turas diferentes han resuelto esos problemas de accién colectiva
sin la intervencién del Estado. En su estudio concluye que

Tanto experimentos de laboratorio como estudios de campo confirman
que un ndmero sustancial de problemas de accién colectiva son re-
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sueltos exitosamente, al menos en parte. [...] Recientes desarrollos en
teorias evolutivas incluyendo el estudio de la evolucién cultural han
empezado a proveer de los fundamentos genéticos y adaptativos de
la propensién a cooperar en el desarrollo y crecimiento de las normas
sociales [Ostrom, 2000, p. 154].

Por lo tanto, es posible afirmar que los problemas de accién
colectiva si pueden resolverse sin la intervencién directa del Estado.
Pero, como analizamos en este libro, se requiere al menos la inter-
vencién indirecta del mismo para dar certidumbre a intercambios
econémicos, y también del funcionamiento de las instituciones que
asu vez determinan la cultura de una sociedad y su forma de actuar.

Varios de los problemas mencionados anteriormente también
se deben a una falta de confianza entre los miembros de la sociedad.
Las madres mexicanas se caracterizan por decirles a sus hijos que
las tinicas personas de confianza son la familia cercana. Reconoci-
dos intelectuales mexicanos han sefialado esta caracteristica de la
sociedad mexicana. Octavio Paz, Premio Nobel de Literatura,
menciona en su célebre libro El laberinto de la soledad:

Viejo o adolescente, criollo o mestizo, general, obrero o licenciado,
el mexicano se me aparece como un ser que se encierra y se preser-
va: mdscara el rostro y mdscara la sonrisa. Plantado en su arisca
soledad, espinoso y cortés a un tiempo, todo le sirve para defender-
se: el silencio y la palabra, la cortesfa y el desprecio, la ironfa y la
resignacion. [...] El hermetismo es un recurso de nuestro recelo y
desconfianza. Muestra que instintivamente consideramos peligroso
el medio que nos rodea [p. 10].

Samuel Ramos, en su libro E! perfil del mexicano escribe:

La nota del mexicano que mads resalta a primera vista, es la descon-
fianza. Tal actitud es previa a todo contacto con los hombres y las
cosas. Se presenta haya o no fundamento para tenerla. No es una
desconfianza de principio, porque el mexicano generalmente carece de
principios. Se trata de una desconfianza irracional que emana de lo
mds intimo del ser. Es casi su sentido primordial de la vida. Aun
cuando los hechos no lo justifiquen, no hay nada en el universo que
el mexicano no vea y juzgue a través de su desconfianza [p. 58].
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Sin embargo, el tema de la falta de confianza es relativamente
poco estudiado por los economistas. Esto se debe a que el arsenal
que tenemos para estudiar problemas de bienes ptiblicos o sobre-
explotacion de recursos se limitaba hasta hace poco tiempo a mo-
tivaciones extrinsecas. Es decir, el argumento afirmaba algo como:
“se necesita imponer multas y sanciones de tal forma que la
conducta cambie paulatinamente”. Dentro de este arsenal no se
encontraban motivaciones intrinsecas, como deseos de justicia
y equidad.

Sibien las motivaciones extrinsecas tienen un papel importan-
te, también las motivaciones intrinsecas no pueden dejarse atrds.
La evidencia empirica en los campos de la psicologia y la economia
es contundente al establecer que los seres humanos responden
también a motivaciones intrinsecas y no tinicamente a las extrin-
secas. Por consiguiente, parte de los dilemas sociales puede ser
solucionada con una combinacién adecuada de motivaciones in-
trinsecas y extrinsecas.

En la mayoria de los modelos econémicos se asume que el
individuo es egoista y racional, lo que se denomina como el Homo
Economicus. Sin embargo, la sociedad es heterogénea: existen indi-
viduos puramente egofistas, pero también existen individuos que
tienen una aversioén a la desigualdad y con preferencias sociales
importantes como el altruismo y la confianza. De esta forma es
posible disefiar una mejor politica ptiblica que tenga en cuenta esos
conceptos y que resuelva o aminore el dilema social.

Mi interés en escribir este libro es mostrar la evidencia de los
argumentos anteriores para después reflexionar sobre lo que se
puede hacer para resolver los dilemas sociales que enfrenta una
sociedad. Por un lado, la sociedad es la principal interesada en
resolver ese dilema. Por otro, el Estado, de acuerdo con las prefe-
rencias de la sociedad, ejecuta un plan para llevarnos a ese equilibrio.

El libro estd dirigido a interesados en el tema de cooperacién
y preferencias sociales, principalmente investigadores y estudian-
tes. El libro discute la literatura académica moderna en economia
experimental pero sin profundizar en los aspectos teéricos. Esto
permite que la lectura del texto sea mds fluida, sin detenerse en los
detalles técnicos de la literatura. El libro utiliza conceptos de la
teorfa de juegos bdsica. Estos conceptos estan explicados sencilla-
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mente en el capitulo 2 para aquellos lectores que no estan familia-
rizados con ese modelo. Asimismo, la economia experimental
moderna ha llevado a contrastar las predicciones tedricas de diver-
sos modelos al comportamiento de los individuos. Es decir, en
condiciones de laboratorio controlado es posible probar ciertas
hipétesis de modelos econémicos. Este aspecto también es expli-
cado brevemente en el capitulo 2. Un tema que cubriremos en todo
el libro es precisamente que los resultados de laboratorio no son
consistentes con las predicciones simples de los modelos econémi-
cos en la teorfa de juegos. En este libro trato principalmente temas
sin intervencion del Estado, aunque en algunos casos trato de en-
tender esos problemas desde el punto de vista de la economia ex-
perimental: si existe altruismo en las personas, el grado de confianza,
el grado de cooperacién y el papel de las instituciones. Espero que el
lector disfrute y aprenda los esfuerzos que han hecho los cientificos
sociales para entender cémo nos comportamos los seres humanos.

Esos temas han sido analizados por los economistas para pro-
bar si efectivamente los individuos tienen preferencias sociales
y también para entender cémo podemos entender la evolucién de
las preferencias que da como resultado la cultura de una sociedad.
Eso tiene fuertes implicaciones para la politica ptiblica. Por ejemplo,
el Estado desea tener un banco de sangre o un banco de leche
materna. La prediccién de la teoria de juegos tradicional y del
modelo econémico tradicional es que se tiene que pagar para que
los individuos acepten donar sangre o leche materna. Sin embargo,
si a los individuos les importa el altruismo entonces una politica
que resalte la “norma social” de la donacién pudiera tener un
mayor impacto que un subsidio; més atin, esa politica con seguri-
dad cuesta menos al Estado. Los temas de altruismo por medio de
los juegos experimentales del ultimdtum y del dictador son tratados
en el capitulo 3.

La confianza es importante para el desarrollo econémico de un
pais. Sin embargo, sabemos poco de los determinantes microeco-
némicos de la confianza. En el capitulo 3 se aborda el juego expe-
rimental conocido como el juego de confianza. La teorfa de juegos
tradicional predice que si no hay reglas escritas de comportamien-
to entonces cada individuo tinicamente se preocupa por su propio
beneficio. El juego de confianza consiste en que si un jugador de-
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cide enviar dinero a otro jugador, ese dinero es doblado o triplicado
por el experimentador; y luego se analiza si el otro jugador devuel-
ve al jugador inicial algo de dinero. La mayoria de los jugadores
envia algo de dinero, y también la mayoria regresa algo de dinero.
Es decir, los individuos muestran confianza en la practica, pero en
los modelos econémicos se predice que no deberian de tenerla. En
dicho capitulo se abordan elementos de qué aspectos pueden mo-
tivar la confianza, asi como las consecuencias de la violencia en la
confianza, de las personas, un tema que ha cobrado relevancia en
México en los tltimos afios. Mi lectura de esa literatura, aunque no
se han realizado hasta el momento andlisis experimentales en re-
giones violentas de México, es que los hechos de violencia han
aumentado el grado de confianza entre miembros de una misma
comunidad. En el capitulo se explica la razén de este enunciado.

Los conceptos del libro no sélo son importantes en términos de
politicas publicas, sino también para entender el mercado laboral.
La teorfa econémica tradicional sefiala que en una relacién patrén-
empleado donde no se tiene un contrato completo ni una supervi-
si6on completa, el empleado deberfa de emitir el menor esfuerzo
posible. Utilizando la teorfa de juegos, entonces predecimos que el
patrén deberia de pagar el menor salario posible para ese minimo
esfuerzo. Sin embargo, cuando contrastamos ese modelo en el la-
boratorio los individuos no se comportan de esa manera. Los indi-
viduos remuneran un mayor esfuerzo con un mayor salario. Esto
no tiene sentido en un modelo de economia tradicional que asume
que el individuo se comporta de forma egoista, pero si tendria
sentido si al individuo le importa cémo es visto y el papel de las
normas sociales. Estos resultados experimentales han abierto nuevos
caminos de investigacién relacionados con el salario de los trabaja-
dores y como motivar a los trabajadores para obtener el mayor es-
fuerzo posible. Estos temas se tratan en el capitulo 4 mediante el
juego experimental conocido como el juego del intercambio.

La reciprocidad y el grado de cooperacién entre individuos
dependen también de esas normas sociales. Para la economia tra-
dicional, la provisién de bienes publicos sélo puede ser hecha por
el Estado, pero en economia experimental observamos que los
individuos, bajo ciertas reglas, pueden mantener la cooperacién.
En el capitulo 5 se analiza el juego experimental conocido como el
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juego de bienes puiblicos. El disefio experimental lleva al laborato-
rio el modelo tradicional en economia de provisién de bienes pt-
blicos. En la primera parte del capitulo discutimos el juego y los
resultados principales sobre cémo los individuos cooperan para
mantener la provisién del bien ptblico. El resultado principal de
esta literatura experimental es que se requiere de una institucién
reguladora para mantener la cooperacion. Esta institucién, a su
vez, tiene que implementar un castigo a aquellos individuos que
no cooperan con el bien ptblico. Lo sorprendente de esta literatu-
ra, y un aspecto que no predice la teorfa de juegos tradicional, es
que hay individuos dispuestos a perder dinero con tal de castigar
a personas que no cooperan con el bien ptiblico. La segunda parte
del capitulo aborda cudles instituciones son las mds adecuadas para
mantener la cooperacién. Por un lado, si dejamos a los propios
individuos organizarse y castigarse entre ellos resulta en pagos
menores para todos, puesto que el castigo es costoso. Por otro, si
se centraliza el castigo se gasta menos en eso y se puede utilizar
mads dinero para el bien ptblico. Los experimentos muestran que
de hecho los individuos prefieren pagar para centralizar el castigo.
Dichos argumentos son muy influyentes para explicar la aparicién
del Estado y la organizacién jerdrquica entre sociedad y Estado.

En el capitulo 6 se discute la evolucién de la cooperacién.
Abordo literatura no sélo econémica, sino también la relacionada
con biologfa evolutiva y antropologia. Esa literatura nos ayuda a
entender por qué entonces los individuos han evolucionado para
tener preferencias sociales, preocuparse por el altruismo, por las
normas sociales y por la reciprocidad. Los resultados de esa litera-
tura nos ayudan a ligar los resultados de los capitulos anteriores.

El capitulo 7 concluye el libro con un resumen de los resultados.
Ademas de realizar un breve resumen del libro, se discuten breve-
mente también las implicaciones de politica ptiblica. Como se
menciond anteriormente, si los individuos también reaccionan a
motivaciones intrinsecas (normas sociales por ejemplo) y no sélo
amotivaciones extrinsecas (aspectos monetarios como subsidios o
transferencias), entonces las politicas publicas que tomen esos
aspectos en consideraciéon pueden tener un impacto sustancial. Por
ejemplo, para aumentar la recaudacién de impuestos se pueden
utilizar castigos (auditorias) o también publicidad de lo honestas
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que son las personas al calcular sus impuestos, o publicidad sobre
cémo se utilizan esos impuestos. Los temas tratados en este libro
han abierto nuevas formas de hacer politica publica relacionada
con ciencias conductuales. Los resultados han sido tan convincen-
tes que diferentes paises en el mundo (como Estados Unidos y el
Reino Unido) han instituido oficinas que utilizan resultados de
ciencias conductuales (incluyendo economia experimental) para
el mejor disefio de politicas ptblicas. Espero que este libro acerque
al lector a esa literatura moderna, y que lo ayude a realizar inves-
tigacion en el tema, asi como en el disefio de politicas ptblicas.






2
JUEGOS DEL ULTIMATUM Y DICTADOR

INTRODUCCION

En esta seccién analizamos los juegos del dictador y del ultimatum.
Estos juegos se hicieron con el propésito de analizar si los indivi-
duos tienen preferencias sociales y se preocupan por una nocién
de “justicia” y “equidad”. Es decir, nos preguntamos si las personas
se preocupan por una nocién de equidad, y no tinicamente por su
bienestar. Existen muchas aplicaciones en la vida real que enfrentan
una decisién como: “ésta es mi mejor oferta, témala o déjala”, o
bien la situacién de un ultimatum. Por ejemplo, en México el go-
bierno federal negocia con diferentes grupos. Un caso puede ser
con estudiantes de una universidad ptblica. El gobierno hace una
oferta, sin embargo, los estudiantes pueden rechazar esa oferta y
deciden tener un paro de actividades en respuesta, causando un
costo tanto para el gobierno como para los propios estudiantes. La
teorfa econdémica nos dirfa que los estudiantes estarian mejor acep-
tando la oferta y no tener un costo para ellos. Sin embargo, si in-
cluimos que a los estudiantes les preocupa también la “justicia” y
la “equidad” de la oferta entonces la decisién puede ser racional.

Otro ejemplo es el de negociacién para un salario o un empleo.
Un empleador le hace una oferta a un posible trabajador, y éste
debe decidir si acepta esa oferta. Como analizaremos mds adelan-
te, este efecto puede variar dependiendo del género de la persona
que es el empleador o el posible trabajador. Si el empleador pien-
sa que la mujer tiene un salario de reserva mds bajo o un poder de
negociacién menor que un hombre, puede hacer una oferta menor
a mujeres que a hombres. Dado que existe una brecha salarial de
género, y ademds existe una brecha de presencia de mujeres en
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puestos altos, los resultados del juego del ultimdtum nos podrian
ayudar a entender si esas brechas existen por diferencias de géne-
ro en la negociacién.

Estos ejemplos nos llevan a pensar que encontramos muchos
juegos del ultimdtum en nuestra vida cotidiana. Estos pueden variar
en el costo de aceptar el juego, en la repeticién y por consecuencia
en la reputacion de los participantes, en la incertidumbre de llegar
a un arreglo, asf como en las caracteristicas de los participantes. En
este capitulo se analiza entonces la teoria de estos juegos, su historia
y explicacion, asi como los resultados principales y la heterogeneidad
del resultado al cambiar varias caracteristicas del juego mismo.

TEORIA

En esta seccién describo brevemente el método de la teoria de
juegos que se utiliza en este libro. Por supuesto que el tema es
vasto y no puede cubrirse en su totalidad en un apartado. Pero la
motivacién principal aqui es proveer del material primordial para
que el lector pueda seguir lo que predice la teorfa econémica tra-
dicional. La teorfa de juegos estd muy relacionada con lo que en
psicologia se conoce como situaciones sociales. Estas situaciones
se dan cuando dos o mds jugadores se enfrentan a tomar decisiones
simultdneas o secuenciales. Cada decisién tiene una repercusién
en pagos monetarios o en niveles de utilidad, y cada decisién de-
pende de lo que la otra u otras personas han decidido.

En la teorfa de juegos a esas decisiones se les conoce como
estrategias. Por ejemplo, dos jugadores, 1y 2, se enfrentan y tienen
dos decisiones, A y B. El jugador 1 tiene unos pagos que depen-
den de su propia estrategia A y B y también de la estrategia del
jugador 2. Generalmente asumimos que se tiene informacién
completa. Es decir, los jugadores 1 y 2 saben su propio pago para
cada situacién anterior y conocen los pagos del otro jugador
para cada situacién.

Un juego de la teoria de juegos tradicional es el dilema del
prisionero. Este dilema consiste en dos jugadores con dos estrate-
gias posibles. El juego se realiza de forma simultdnea, es decir,
ambos jugadores deciden al mismo tiempo qué estrategia eligen.
Este juego estd representado en la tabla 2.1. Los jugadores son
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Tabla 2.1
Dilema del prisionero
Jugador 2-A: Jugador 2-B:
Confiesa No Confiesa
Jugador 1-A: Confiesa (=3,-3) (-5,0)
Jugador 1-B: No Confiesa (0,-5) (-1,-1)

prisioneros que estdn separados por un cuarto y estdn siendo in-
terrogados por la policia. El jugador 1 se muestra en la columna
del lado izquierdo y el jugador 2 en el primer renglén. Si ambos
jugadores o prisioneros toman la estrategia Confesar entonces el
pago para ambos es de -3, que puede ser interpretado como afios
en la carcel o bien con un costo negativo cualquiera. Sin embargo,
si el jugador 2 sabe que el jugador 1 va a jugar Confiesa le convie-
ne a ese mismo jugador 2 tomar la estrategia No confiesa. En esa
opcioén se tiene que el jugador 1 va a prisién 5 afios y el jugador 2
ninguno. Lo mismo ocurre si cambiamos el papel de los jugadores.
Por otro lado, si ambos jugadores deciden No Confesar ambos
pasan un afio en prision.

Globalmente, es mejor que ambos jugadores cooperen o bien
que ambos No Confiesen. Pero la teorfa de juegos tradicional im-
plica que ese resultado no es un equilibrio. Es decir, no existen
incentivos para que ambos jugadores se mantengan con esa estra-
tegia si saben que el otro jugador se ha comprometido a una estra-
tegia en particular. Esto suena un poco confuso pero lo que estamos
diciendo es que el resultado (-1, —1) donde ambos jugadores No
Confiesan no puede ser un equilibrio. Si el jugador 2 sabe que el
jugador 1 va a jugar esa estrategia entonces al jugador 2 le convie-
ne personalmente escoger Confesar, pues estaria 0 afios en prisién
en contraste con 1. De esta forma, el equilibrio de este juego es (-3,
-3) porque ningun jugador tiene incentivos para moverse de él
A este equilibrio se le conoce como equilibrio de Nash (en honor
al matemdtico y ganador del Premio Nobel en Economia John
Nash). Pero el equilibrio de Nash no es el 6ptimo social. El 6ptimo
para ambos jugadores conjuntamente es No Confesar. Si ambos
toman esa estrategia el pago conjunto es -2, mientras que en otros
es mds negativo.
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El problema es que no se puede llegar a ese equilibrio sin nin-
guna otra intervencién. Por lo tanto, el dilema del prisionero es
entendido normalmente como un dilema social. En interacciones
con la sociedad nos enfrentamos a multiples dilemas del prisione-
ro: tirar basura o no, cooperar con el vecino o no, entre otros. Esos
dilemas también se conocen como dilemas sociales. En este libro
nos enfocamos a ese tipo de dilemas.

Finalmente, un jugador puede mover secuencialmente después
de otro. Por ejemplo, el jugador 1 mueve primero y el jugador 2
mueve después de observar la movida del primer jugador. Se asu-
me, al igual que antes, que ambos jugadores tienen informacién
completa sobre sus propios pagos y los del otro jugador. Este tipo
de juegos se soluciona de atrds para adelante, es decir, con la mejor
estrategia a seguir por el jugador 2 para cada una de las opciones
posibles. Luego, el jugador 1 sabe que el jugador 2 es racional y
tomard la decisién que le redittie més, por lo que con base en eso
puede tomar la mejor decisién que le reditte al jugador 1.

ECONOMIA EXPERIMENTAL

Desde finales de la década de 1970 los economistas han empezado
a utilizar métodos experimentales para probar hipétesis de mode-
los econémicos. Estos métodos experimentales pueden dividirse
en resultados de laboratorio o de campo. Los primeros en aparecer
fueron los de laboratorio. La racionalidad fue que era muy dificil
comprobar si ciertas teorias econémicas tenian validez en la prac-
tica porque habia muchos factores que confundian la relacién. Los
cientificos sociales estdn interesados en obtener relaciones causales,
y no simplemente correlacionales. Es decir, estar seguros de que
una variable afecta a otra. En la vida real es muy complicado ob-
tener esa causalidad porque no se pueden controlar al mismo
tiempo todas las variables.

Otra posibilidad que utilizan algunos investigadores es pre-
guntar directamente a individuos sobre sus preferencias. Este
método cualitativo utiliza entrevistas a personas en las cuales se
pregunta directamente sobre si son altruistas, si tienen confianza,
etc. El problema de este método radica en si las personas dicen
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la verdad, o si conocen la verdad. Dada esta desventaja, los eco-
nomistas han preferido utilizar juegos o experimentos en el labo-
ratorio que tengan incentivos monetarios para que los individuos
revelen sus verdaderas preferencias. Por ejemplo, en el juego del
dictador que veremos mds adelante, se le da a un individuo un
monto de dinero real (por ejemplo 100 pesos), y tiene que decidir
si regala parte de ese dinero a otro jugador. Dado que es dinero
real, los economistas pensamos que esto asegura que los indivi-
duos revelan sus verdaderas preferencias en dar o no dar. Por
supuesto, se ha discutido ampliamente en psicologia si esas pre-
ferencias son estables en el tiempo y en diferentes circunstancias.
La literatura ha hecho avances al respecto, y en general se ha
encontrado con que las preferencias son relativamente estables
en el tiempo, y también similares al grado de una circunstancia
parecida.

Los experimentos de laboratorio funcionan de la siguiente
manera (tradicionalmente). Se invita a participar a individuos, se
les pide no hablar entre ellos, se les explican las reglas y se realiza
el experimento. Si se desea probar un aspecto de las reglas, gene-
ralmente se disefia un grupo de control con ciertas reglas y un
grupo de tratamiento donde éstas son diferentes (un aspecto sélo
para poder identificar causalidad). Dado que los individuos fueron
asignados aleatoriamente al control y al tratamiento, es muy pro-
bable que ambos grupos sean idénticos, por lo que cualquier cam-
bio en el resultado del experimento puede asociarse con el cambio
en la regla.

La siguiente generacion de experimentos conocidos como de
campo empiezan en la década de 1990, pero se generalizan hasta
el inicio del siglo XXI. La critica a los experimentos de laboratorio
es si los individuos verdaderamente se comportan de esa forma, o
bien estdn tratando de “satisfacer” al experimentador, o bien tienen
presion social en el experimento. Para evitar esto se ha tratado de
realizar experimentos de campo que consistan en que los individuos
realicen tareas reales sin que sepan que forman parte de un expe-
rimento. Este tipo de experimentos es revisado en diversas partes
del libro.

En resumen, la economia experimental (de laboratorio o de
campo) busca entender cémo se comportan los individuos y si ese
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comportamiento es consistente con las predicciones de modelos
econémicos. También busca entender cémo al cambiar un aspecto
o una variable se afecta el comportamiento en condiciones contro-
ladas por el experimentador. Esto asegura que podamos tener una
relacién causal entre una variable y otra.

JUEGO DEL ULTIMATUM
Historia y explicacion del juego

Eljuego del ultimatum es muy sencillo. Un jugador conocido como
el “proponente” realiza una oferta a otro jugador conocido como el
“respondente”. El experimento le da una cantidad de dinero $Y
(obien podemos decir $100). El proponente realiza una oferta de
$X al respondente. Luego el respondente debe decidir si acepta
esta oferta o no. Si no acepta la oferta, ambos jugadores obtienen
$0, y si la acepta se dan los pagos decididos por el proponente, es
decir $(Y — X) para el proponente y $X para el oferente.

La figura 2.1 muestra el desarrollo del juego secuencial. En la
etapa 1 el proponente da una oferta al respondente. En la etapa 2
el respondente debe decidir si acepta esa oferta. En la teoria de
juegos resolvemos este juego de forma sencilla y empezamos
de atrds para adelante. Si el respondente s6lo se preocupa por su
bienestar (y no por justicia o equidad), entonces el respondente
debe de aceptar cualquier cantidad positiva $X > 0. Dado que el
proponente sabe que el respondente acepta cualquier cantidad
positiva, y el proponente también sélo se preocupa tinicamente por
su bienestar, entonces realizard la oferta mds pequefia posible (di-
gamos $1). Este por lo tanto es el “equilibrio de Nash”: el propo-
nente realiza una oferta pequefia y el respondente acepta cualquier
tipo de oferta.

Werner Giith, Rolf Schmittberger y Bernd Schwarze (1982)
fueron los primeros en desarrollar el juego del ultimdtum. Aunque
existia ya evidencia de conducta en negociacién, como dicen los
autores, “sorpresivamente no existen intentos por investigar el
llamado juego del ultimdtum de forma experimental” (traduccién
propia, p. 367). Ellos resaltan el juego del ultimdtum por su sim-
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Figura 2.1
Mecénica del juego del ultimatum

Proponente
Dotacién = $Y

Acepta
Oferta $X
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plicidad: el proponente hace una oferta, y el respondente sélo
tiene dos opciones posibles: aceptarla o rechazarla.

Para llevar a cabo el experimento, Giith et al. (1982) reclutaron
42 estudiantes de la Universidad de Colonia a la cual estaban
afiliados en ese momento. Realizaron dos tipos de experimentos:
uno que ellos llaman “sencillo” y otro conjunto de juegos “com-
plicado”. El sencillo es el que se ha explicado anteriormente y el
“complicado” cambia el monto monetario por monedas ficticias
con diferente valor. La mitad de los estudiantes fueron asignados
aleatoriamente al papel del proponente y la otra mitad al papel
del respondente.

Lalogistica del juego fue la siguiente. Primero se retine a todos
los participantes y se leen las instrucciones del juego. Estas instruc-
ciones han sido tomadas del Apéndice de Giith et al. (1982), con
algunas modificaciones:

Te enfrentards a un juego de negociacién con dos jugadores, que lla-
mamos el Proponente y el Respondente. En cada juego de negociacién
ambas personas tienen que distribuir un monto monetario $Y entre
ustedes. Las reglas del juego son las siguientes:

El proponente tiene que determinar una cantidad de dinero $(Y —X)
entre $0 y $Y que demanda para si mismo. El monto $X es lo que el
proponente ofrece al respondente.

El respondente serd informado de la decisién del proponente.
Una vez que sepa esta informacién el respondente puede Aceptar o
Rechazar esa oferta.

Si el respondente acepta la oferta del proponente, el proponente
obtiene $(Y — X) y el oferente obtiene $X. Si el respondente rechaza la
oferta, ambas personas obtienen $0 a cambio.

(Mencionar ejemplos).

Eljuego se va repetir un ntimero de veces k con diferentes cantidades
$Y. Primero se decidird quién de ustedes forma parte del grupo de
proponentes y de respondentes. Todos los jugadores estardn sentados
de forma aislada, los proponentes de un lado y los respondentes de
otro. No hay comunicacién una vez que el juego empiece.

Cada proponente recibird una hoja (forma) en la que se le infor-
ma la cantidad $Y que le fue asignada. Cada proponente tiene que
escribir la cantidad $X que ofrece. Cuando el proponente realiza esta
acciéon no sabe quién es el respondente.
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Después que todos los proponentes han tomado su decisién, las
decisiones son repartidas aleatoriamente a los respondentes. Sabien-
do el monto $Y'y $X, el respondente tiene que tomar una decisién de
si acepta la oferta o no.

Cada jugador tiene 10 minutos para tomar su decisién. Cuan-
do todas las decisiones hayan sido tomadas, las formas seran reco-
lectadas. Como fue mencionado, si el respondente acepta la oferta
del proponente, el proponente obtiene $(Y — X) y el oferente obtie-
ne $X. Si el respondente rechaza la oferta, ambas personas obtienen
$0 a cambio. Para obtener el dinero se tiene que entregar la forma.

Si tienen alguna pregunta la podemos contestar ahora. Duran-
te el juego estd prohibido hablar o comunicarse.

Antes de empezar el juego se dividi6 a las personas de forma
aleatoria, y a los proponentes se les informé que el respondente
iba ser seleccionado de forma aleatoria de ese grupo. Por lo tanto,
no habia forma de conocer cada pareja proponente-respondente.
Sin embargo, ambos jugadores estaban en el mismo salén cuando
se realizé el experimento, y asi observaban a los posibles propo-
nentes o respondentes.

En el experimento se le da una hoja con la decisién que toma
el proponente, y luego esa hoja es pasada a un respondente de
forma aleatoria, donde decide si acepta o rechaza esa oferta. Es
importante que en la forma dada por Giith et al. (1982) se escribe
el nimero $(Y — X) que demanda el proponente. De esta manera,
si el proponente sabe que su letra serd reconocida puede tomar otra
decisién. Experimentos mds recientes evitan esto al hacerlo por
computadora o bien por medio de una tabla con las posibles ofer-
tas y sélo sefialar con una “X”.

Como habia 21 proponentes en el experimento, se asigné de
forma aleatoria el monto (en marcos alemanes) que va de $4 a $10
(tres proponentes con $4, y asi sucesivamente). El respondente era
informado del monto que recibié el proponente asi como del
monto que se queda y que ofrece: “Jugador 1 demanda un monto
$(Y — X) de un total $Y”.
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Resultados principales

Los resultados de la primera ronda sorprendieron a los investiga-
dores. Hubo 33% de ofertas por el proponente que eran totalmen-
te equitativas (dar la mitad del monto asignado $Y). Cerca de 76%
de las ofertas fueron mayores o iguales a 30% del monto asignado
$Y. Ninguna de estas ofertas fue rechazada. Una oferta que daba
20% del monto asignado fue rechazada. Estos resultados fueron
sorprendentes porque como se mencioné anteriormente el “equi-
librio de Nash” es que el proponente ofrezca un monto minimo y
que el respondente lo acepte.

El experimento fue replicado una semana después. Los juga-
dores mantuvieron su papel de proponente o de respondente, pero
el monto asignado no necesariamente fue el mismo puesto
que el monto es asignado aleatoriamente. Los resultados se mues-
tran en la figura 2.2. La figura muestra en el eje x el porcentaje
ofrecido de acuerdo con el monto asignado ($X/$Y). El eje y mues-
tra el ndmero de participantes de acuerdo con lo que se ofrecié y
si se rechaz6 esa oferta.

La figura 2.2 muestra que cuando los participantes ya tienen
experiencia en el juego (recordar que vuelven a jugar una semana
después) rechazan mds ofertas cuando el porcentaje ofrecido es
bajo. De las 5 ofertas hechas donde se ofrece menos de 20% del
monto asignado se rechazaron 3 o bien 60%. De las 10 ofertas
donde se ofrece al menos 30% del monto asignado sélo se rechazé
1, 0 el 10%. La mediana del porcentaje ofrecido es 30%. Estos re-
sultados no son derivados porque los jugadores no entienden bien
el juego. Con instrucciones mds complicadas (pagos en términos
de monedas blancas y negras con diferente valor) los resultados
son similares.

Mds audn, Giith ef al. (1982) realiz6 otro experimento donde al
mismo jugador se le pregunta cudnto ofreceria en el papel de pro-
ponente y cudnto serfa lo minimo que estarfa dispuesto a aceptar
en el papel de respondente. Es decir, 37 jugadores llenaron una
forma con el papel de proponente y el respondente, pero en la de
respondente pusieron el minimo monto aceptable (el monto asig-
nado fue fijo: $7). Después se les dijo que se iban a juntar las dos
decisiones de forma aleatoria. Obviamente, existe una inconsisten-
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Figura 2.2
Porcentaje ofrecido del monto asignado ($Y)
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Nota: Figura hecha con datos de Giith et al. (1982), tabla 5. Figura realizada a partir de los resultados mostrados en
Chaudhuri (2009), figura 2.3.
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cia si el monto ofrecido es menor al minimo aceptable. Sélo 5 ju-
gadores de 37 mostraron inconsistencias. Siete jugadores mencio-
naron una reparticién equitativa del monto asignado (alrededor
de 20% de los jugadores). Esto muestra que los participantes
piensan en una nocién de “justicia” y “equidad” al momento de
realizar las ofertas y de aceptarlas.

Estos resultados fueron muy importantes para empezar a de-
mostrar que los individuos en ciertas circunstancias no se compor-
tan de forma egofista, es decir, que no tnicamente velan por su
bienestar sin importar lo que pasa a su alrededor. Estos resultados
implican que en ciertas circunstancias los individuos tienen prefe-
rencias sociales o bien que se preocupan por el bienestar de los
demads. Esto significa que estdn interesados en la “justicia” y en la
“equidad” de ciertas asignaciones.

Replicacion

La mayor parte de la literatura confirma el resultado de Giith et al.
(1982). Estos resultados son los siguientes de acuerdo con el meta-
andlisis realizado por David Cooper y Glenn Dutcher (2011), con la
revision de Werner Giith y Kocher (2013): 1a mayoria de los propo-
nentes ofrecen entre 40 y 50% del monto asignado ($Y), ofertas por
debajo de 30% del monto asignado tienen una alta probabilidad de
rechazo (en Giith et al. mayor a 50%) y se acercan a una probabilidad
de rechazo a 1 si el monto ofrecido es menor a 20 por ciento.

Los resultados de Giith et al. (1982) tuvieron varias criticas.
Primero, que el dinero recibido es como “mand caido del cielo”.
No hay ningtn esfuerzo por obtener ese dinero, y por lo tanto
puede tener consecuencias sobre cémo es utilizado. Segundo, el
experimentador puede tener efectos: es decir, el proponente y
respondente pueden ser influidos por cémo se dan las instrucciones,
por las actitudes del experimentador, o por saber la informacién
del proponente y /o respondente. Tercero, el tema de si los resul-
tados son sensibles a cambios en el monto asignado. Un monto
pequerio puede tener conductas diferentes a las de un monto asig-
nado muy grande. Estas criticas las abordamos en las siguientes
subsecciones.
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En esta subseccion nos enfocamos en la replicacién hecha del
juego del ultimatum, principalmente en estudios de diferentes
partes del mundo. También si las ofertas y rechazos se deben a una
“norma social” relacionada con la justicia, o bien si los participan-
tes son adversos a la inequidad.

La tabla 2.2 muestra los resultados de los juegos del ultimdtum
en diferentes partes del mundo. El estudio de Alvin Roth, V. Pras-
nikar, M. Okuno-Fujiwara (1991) fue pionero en realizar compara-
ciones del juego del ultimdtum entre culturas. Llevaron a cabo el
mismo experimento en cuatro ciudades: Pittsburgh (Estados Uni-
dos), Tokio (Japén), Liubliana (Eslovenia, en ese entonces Yugosla-
via) y Jerusalén (Israel). Existen dos problemas a los que cualquier
investigador se enfrenta cuando se hacen estudios en diferentes
paises. El primero tiene que ver con el monto monetario. Es decir,
que el monto ofrecido sea el mismo en términos de paridad de
compra entre paises. Diez délares pueden ser poco en Estados
Unidos y mucho en Eslovenia. Por lo tanto, los investigadores
ajustaron el monto a la paridad de compra de acuerdo con tablas
oficiales de paridad de compra (PPP, por sus siglas en inglés). El se-
gundo problema tiene que ver con las instrucciones. Si las instruc-
ciones son diferentes entre paises los resultados pueden variar, y
pequefias variaciones en las instrucciones pueden resultar en
cambios en conducta. Para evitar esto normalmente se hace una
traduccién de un idioma base (inglés) a otro, y luego otra perso-
na hace la traduccién de ese idioma al inglés y se comparan ambas
instrucciones; las instrucciones se modifican hasta que no haya
discrepancias.

El disefio de Roth et al. (1991) fue similar al de Giith et al. (1982).
La diferencia es que se juegan 10 rondas. En cada ronda, el empa-
rejamiento entre proponente y respondente es aleatoria, pero
nunca hay cambio de papel. Es decir, si se fue seleccionado para
ser proponente siempre se es proponente. Los jugadores estaban
en un mismo salén y no se permitia la comunicacién. De las 10
rondas se decidi6 pagar 1 seleccionada de forma aleatoria. Esta
informacién era abierta para todos los jugadores. Esto se hace
principalmente para evitar problemas de poder estadistico (tener
una mayor muestra) pero al mismo tiempo mantener el incentivo
para responder verdaderamente.
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Los resultados son muy similares a los de Giith et al. (1982).
No existe evidencia de que los participantes realicen ofertas bajas
y que no se rechacen. Al contrario, ofertas bajas son rechazadas
frecuentemente, y las ofertas modales son cercanas a la oferta per-
fectamente equitativa (50%). Los resultados entre paises también
son interesantes. Por ejemplo, Japén muestra la menor tasa de re-
chazo con 22%, pero también tiene un monto ofrecido menor que
Estados Unidos y Eslovenia. En Israel, se rechaza lo mismo
que en Estados Unidos y Eslovenia pero se ofrece mucho menos.
Los investigadores concluyen, dado que se controlé el experimen-
to para que no hubiera diferencias de disefio, que las diferencias
tienen que reflejar diferencias en cultura: diferencias en las “normas
sociales” y en lo que es “justo”.

En el estudio de Swee-Hoon Chuah, Robert Hoffmann, Martin
Jones y Geoffrey Williams (2007) se comparan los resultados del
juego del ultimdtum entre Malasia y el Reino Unido. La diferencia
de ese experimento es que no sélo se hacen experimentos intracul-
tura (comparando proponente y respondente del mismo pafs) sino
que varia la nacionalidad del proponente y respondente, y eso se
le hace saber a los participantes. Los resultados no varian si el
proponente y el respondente tienen distinta nacionalidad. Aunque
los individuos de Malasia dieron una proporcién mayor de ofertas
mas equitativas.

Hessel Oosterbeek, Randolph Sloof y Gijs van de Kuilen (2004)
realizan una comparacién entre articulos que utilizan el juego del
ultimdtum. Ellos incluyen 37 articulos con 75 resultados para dife-
rentes paises. Dado que es una comparacién entre articulos, puede
haber diferencias debido a la naturaleza de cada estudio. Compa-
rando todos los estudios encuentran que el porcentaje promedio
ofrecido es de 40% y la tasa de rechazo es de 16%. Si bien no existen
diferencias tan grandes entre paises en la oferta del proponente, si
existen diferencias en la tasa de rechazo. Por ejemplo, la tasa de re-
chazo en Centroamérica, Sudamérica y Africaes de7 y 12%; mientras
que en Europa Occidental es de 21%. Es decir, la tasa de rechazo de
Europa Occidental es 3 veces la tasa de rechazo de Centroamérica y
Sudamérica. Sin embargo, una vez que los autores controlan las
diferencias respecto a las caracteristicas de los paises y de los estudios
no se encuentran diferencias estadisticamente significativas. De
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Tabla 2.2
Juegos del ultimatum alrededor del mundo
%

% Medio
Estudio Pais Rechazo ofrecido
Roth et al. 1991 Estados Unidos 28 50.0
Roth et al. 1991 Japén 22 425
Roth et al. 1991 Eslovenia 29 50.0
Roth et al. 1991 Israel 28 40.0
Chuabh et al. 2007 Reino Unido 12.4 44.1
Chuah et al. 2007 Malasia 11.6 46.2
Oosterbeek et al. 2004  Asia 17.1 44.1
Oosterbeek et al. 2004 Africa 12.0 39.0
Oosterbeek et al. 2004  Centroamérica y Sudamérica 7.1 37.5
Oosterbeek ef al. 2004  Estados Unidos 15.5 41.0
Oosterbeek ef al. 2004  Europa Occidental 21.0 374
Oosterbeek ef al. 2004 Europa Oriental 18.6 41.3

Nota: Los estudios de Roth et al. (1991) en % medio ofrecido se refieren a
la moda reportada en cada pais. Dado que el mdximo ofrecido es 50%, nece-
sariamente el promedio estd por debajo de este ntimero. Los resultados de
Oosterbeek et al. (2004) para el caso de Centroamérica y Sudameérica son obte-
nidos en su mayoria (5 de 7) del articulo de Henrich et al. (2001).

cualquier manera, eso no evita preguntarse por qué la tasa de recha-
Z0 es menor en paises con un menor desarrollo econémico. Este
aspecto cultural no ha sido investigado en su totalidad.

Otro estudio sumamente ambicioso del juego del ultimdtum
entre culturas es el de Joseph Henrich, Robert Boyd, Samuel Bowles,
Colin Camerer, Ernst Fehr, Herbert Gintis y Richard McElreath
(2001). Ellos decidieron hacer el experimento con pequefias socie-
dades cuyas culturas no estdn tan asociadas al mercado. En total
se realizaron los juegos con 15 culturas listadas en 12 paises (véase
la tabla 2.3). Dentro de esas culturas, hay 4 culturas que atin son
némadas y 3 que practican la agricultura en pequena escala. El
resultado promedio de todas las culturas es que la tasa de rechazo
es de 12% y el monto ofrecido es de 39%. Es importante recalcar



38 COOPERACION Y PREFERENCIAS SOCIALES

Tabla 2.3
Resultados en Henrich et al. (2001)

%o %o
Grupo Pais Rechazo Medio ofrecido
Machiguenga Pert 5 26
Hadza 1 Tanzania 19 40
Hadza 2 Tanzania 28 27
Tsimané Bolivia 0 37
Quichua Ecuador 15 27
Torguud Mongolia 5 35
Khazax Mongolia 36
Mapuche Chile 7 34
Au Nueva Guinea 27 43
Gnau Nueva Guinea 40 38
Sangu 1 Tanzania 25 41
Sangu 2 Tanzania 5 42
Granjeros Zimbabwe 9 43
Achuar Ecuador 0 42
Orma Kenia 4 44
Aché Paraguay 0 51
Lamelara Indonesia 0 58
Total 12 39

Nota: Resultados tomados de la tabla 1 de Henrich et al. (2001).

que las culturas sudamericanas muestran las menores tasas de
rechazo. Seria importante analizar si esto se puede generalizar a
poblaciones promedio.

La tabla 2.3 muestra grandes diferencias entre culturas en la
tasa de rechazo y en el porcentaje ofrecido. Los autores analizan
dos posibilidades para esto: 1) Retornos a la cooperacién —una
sociedad estd acostumbrada a cooperar y por lo tanto la norma social
es cooperar y compartir—; 2) Integracién al mercado —mientras
una sociedad esté mds integrada al mercado serd mads facil que
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conffen en extrafios y se den cuenta de los beneficios de coopera-
cion—. En Nueva Guinea aceptar regalos grandes (interpreta-
dos como 50% o mds del monto asignado) implica que el respon-
dente debe reciprocar en el futuro y estd situado en una posicién
subordinada. Por consiguiente, estos regalos son generalmente
rechazados. Los machiguenga en Perti raramente cooperan con
personas fuera de su familia, y se observa en ellos el menor monto
ofrecido. Los aché en Paraguay hacen ofertas muy generosas sin
rechazo porque ellos regularmente comparten la comida y realizan
un equitativo esfuerzo en proyectos de la comunidad. Sociedades
con una mayor integracién al mercado realizan una mayor oferta.
Las bajas tasas de rechazo en varias comunidades sugieren que las
“normas sociales” estan bien establecidas sobre lo que se conside-
ra una oferta “adecuada” .

Los resultados del juego del ultimatum se pueden deber a que
los individuos tienen una nocién de “justicia” y “normas sociales”,
o bien a que son aversos a la inequidad. Tal como hemos descrito
los juegos, no es posible saber si la conducta observada se debe a
un motivo o a otro. En este tema hay dos contribuciones importan-
tes que ayudan a entender qué camino importa mds. Estas contri-
buciones, que en breve explicaremos, son las de Sally Blount (1995)
y Armin Falk, Ernst Fehr y Urs Fischbacher (2003). Ambos estudios
asignan diversos tratamientos de forma ingeniosa para poder
discernir si el efecto proviene de la violacién de una norma social
o bien de aversién a la desigualdad. El resultado es que los indivi-
duos del juego del ultimatum se comportan de tal manera porque
les interesa el cumplimiento de una norma social, y no se debe a
una aversion a la inequidad.

Blount (1995) realiza un experimento en el que 50 estudiantes
de Maestria de Negocios son asignados aleatoriamente a 3 grupos.
El monto asignado al proponente es de $10. El primer grupo es el
juego tradicional del ultimdtum. El segundo grupo tiene a un pro-
ponente y un respondente pero el pago a cada uno de ellos se de-
termina por un observador neutral que no conoce ni observa a los
participantes del juego. El tercer grupo tiene a un proponente y un
respondente pero el pago se determina de forma aleatoria. Dentro
de las explicaciones del juego, a cada individuo se le dieron 4 ho-
jas de informacién. Se les dio 15 minutos para leer y completar esas
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4 hojas. En la primera se explicaban las reglas del juego del ultimd-
tum. Pero habia un pdrrafo diferente para cada tratamiento. En el
segundo grupo se incluyé: “Un observador neutral serd seleccio-
nado por nosotros dentro de la Universidad. Este observador no
conocerd las identidades de los participantes. Este observador lo
unico que hard serd seleccionar el pago entre proponente y respon-
dente. El respondente luego decidird si acepta esta oferta o no”.
Similar para el tercer grupo, pero mencionando que el pago es
determinado de forma aleatoria. En la segunda hoja se pregunta
sobre la creencia de los participantes de los pagos finales. En la
tercera hoja se les solicita el monto minimo que estarian dispuestos
a aceptar con este juego si es que les toca el papel de respondente.
En la cuarta hoja se les solicita el monto que ofrecerian al respon-
dente si les toca jugar el papel del proponente.

Los resultados son relevantes. El grupo tradicional muestra
que més de 50% de los participantes tienen un monto minimo
aceptable de $4 (o bien 40%). Para el segundo grupo, donde el pago
lo selecciona un observador neutral, el monto minimo aceptable
de al menos $4 lo escoge 30% de los participantes. En el tercer
grupo, donde el pago es seleccionado de forma aleatoria, cerca de
20% escogen al menos un mono minimo aceptable de $4. Mds atn
en este tltimo grupo cerca de 75% de los participantes escogen un
monto minimo aceptable menor a $0.5. Este estudio implica que
los participantes no estdn preocupados por la desigualdad de los
pagos per se, sino por la intencién de la persona que decide el pago.
Si el pago no satisface la norma social, el respondente decide “cas-
tigar” al proponente con un pago de $0 para ambos. Pero si no
puede castigar y no hay una norma social que implementar estd
dispuesto a aceptar un monto mucho menor. Esto se observa para
el caso del observador neutral y el pago aleatorio.

En el estudio de Armin Falk, Ernst Fehr y Urs Fischbacher
(2003), en lugar de decidir un monto especifico por parte del pro-
ponente se le dan dos posibles loterias, las cuales son informacién
publica también para el respondente. En particular, los investiga-
dores estdn interesados en saber si la misma accién sefializa la
misma informacién, o si cada accién depende del monto de alter-
nativas que existen. Por lo tanto, si los resultados del juego varian
dependiendo de las alternativas existentes se estaria apoyando la
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hipétesis de que las intenciones son lo que importan en el juego
del ultimdtum y no la aversién a la inequidad.

El estudio incluye a 90 individuos que participaron en 4 juegos
distintos (la mitad de los participantes en cada papel). Los jue-
gos estdn graficados en la figura 2.3 (la cual es la figura 1 en el es-
tudio mencionado). Las letras mayusculas P y R se refieren al
proponente y respondente, respectivamente. El monto x y y es el
monto monetario que escoge el proponente, las letras a y r se re-
fieren a si el respondente acepta o rechaza la seleccién del juego
del proponente. En el primer juego (a), el proponente decide su
accién primero y sélo se tienen dos opciones, escoger un pago de
8 para el proponente y 2 para el respondente o bien escoger un
pago de 5 para cada uno. En la segunda etapa del juego, el res-
pondente debe decidir si acepta la seleccién de pago del propo-
nente o bien rechazar esa seleccién; si rechaza la seleccién ambos
jugadores no obtienen ningtin pago. Los juegos siguientes (b)-(d)
modifican tinicamente un pago puesto, que la opcién de un pago
de 8 para el proponente y 2 para el respondente siempre se man-
tiene. En el juego (b) se incluye la opcién de pago de 2 para el pro-
ponente y 8 para el respondente, en el juego (c) es el mismo pago,
y en el juego (d) es todo el pago para el proponente y nada para
el respondente.

Lo que se desea saber es si el porcentaje de rechazo varia de-
pendiendo de las opciones disponibles. Si lo tinico que interesa es
la aversién a la desigualdad entonces los juegos (b)-(d) tendrian la
misma tasa de rechazo, en el juego (a) se rechazaria la opcién in-
equitativa y se aceptarfa la opcién equitativa. Por otro lado, si lo
que importa son las intenciones de la otra persona, la tasa de re-
chazo dependerd de las opciones disponibles.

Los investigadores utilizan el “método estratégico” para los
respondentes. Es decir, el método consiste en solicitar a los respon-
dentes sus acciones independientemente de la seleccién del pago
del proponente y sin saber la opcién seleccionada por el proponen-
te, sea x 0 y. Alinicio del experimento los individuos son divididos
aleatoriamente en papeles, y éstos se mantienen a lo largo del
juego. Los individuos se enfrentan a los juegos (a)-(d) de forma
aleatoria, y en cada juego el oponente es también seleccionado de
forma aleatoria. Los jugadores no fueron informados del resultado
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Figura 2.3
Estructura del juego y pagos en el estudio de Falk, Fehr y Fischbacher (2003)

(c) (8/2) - Juego

(d) (10/0) - Juego

Nota: La figura se realiz6 con base en la figura 1 del estudio mencionado. P se refiere al proponente y R al responden-

te. El pago en la parte superior se refiere al proponente y en la parte inferior al respondente. Las letras a y r se refieren a si
acepta (a) o rechaza (r) el respondente la oferta del proponente.
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sino hasta concluir los juegos (a)-(d). El experimento tomé cerca
de 40 minutos.

Los resultados principales se muestran en la figura 2.4. La fi-
gura muestra la tasa de rechazo cuando se selecciona la opcién
(8/2), cuando las opciones en el eje x estdn disponibles. La tasa de
rechazo cuando la opcién del pago equitativo estaba disponible es
la mayor en todas las opciones. Mds atn, se observa un patrén
decreciente en la tasa de rechazo de acuerdo con la alternativa.
Cuando la opcién (2/8) estd disponible se considera elegir (8/2)
de forma menos justa que cuando la opcién (10/0) estd disponible.
Es decir, la tendencia decreciente en la tasa de rechazo sefiala la
importancia de las intenciones. La aversién a la desigualdad juega
un papel también puesto que aun cuando el tinico pago disponible
era (8/2), 18% de los respondentes rechazaron esa asignacion.

Figura 2.4
Tasa de rechazo a la opcién (8/2) en cada uno de los juegos
de Falk, Fehr y Fischbacher (2003)
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Nota: Resultados tomados del estudio mencionado. Se muestra la tasa de
rechazo para todos los respondentes si el proponente escogiera la opcién x, es
decir, la opcién (8/2). Se muestra también el % de propuestas, es decir, el
porcentaje de proponentes que escogieron cada opcion en el eje x.
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La figura 2.4 también muestra el porcentaje de propuestas que
no fueron la opcién (8/2). Cerca de 70% de éstas fueron equitativas
en el primer juego (a). Sin embargo, cuando sélo se tenia la opcién
(2/8) se utiliz6 27%. Cuando la opcién disponible fue (10/0) ningin
proponente la seleccioné. De hecho, la mayoria de los proponentes
seleccionaron la opcién que dio al final més recursos. Los resulta-
dos implican que la decisién final depende de las opciones dispo-
nibles, lo cual fortalece la hipétesis que lo que importa son las in-
tenciones (aplicacion de una norma social) y no tanto la aversién

por la desigualdad.

Efectos del experimentador

Una critica al juego del ultimatum, asi como a otros posibles expe-
rimentos, es que el experimentador juega un papel para obtener
ciertos resultados. En los casos que se han discutido anteriormente
el protocolo es “ciego entre sujetos”, dado que el proponente y
respondente no pueden identificarse. Sin embargo, el experimen-
tador sf puede identificar quién es el proponente y el respondente.
Si el proponente y/o el respondente se preocupan de lo que pueda
pensar el experimentador con su respuesta, entonces la respuesta
dada estard contaminada por efectos del experimentador. Estos
efectos pueden acentuarse o disminuirse dependiendo del compor-
tamiento del experimentador en el desarrollo del juego (instruccio-
nes, y en la transmisién de informacién). Por lo tanto, es posible que
los resultados del juego se deriven completamente por sesgos del
efecto experimentador, y que verdaderamente no existan preferencias
sociales. Es decir, es posible que sin sesgos del experimentador el
verdadero resultado del juego sea el “equilibrio de Nash”, donde
el proponente otorga un pago bajo al respondente y éste acepta.

El procedimiento “doble-ciego” se refiere a aquel donde el
experimentador no sabe las acciones de los participantes. La forma
de conseguir esto es normalmente la siguiente: se asignan letras a
los participantes, éstos, sin que el experimentador observe su letra,
depositan su decisién en una caja, luego el experimentador calcu-
la los pagos y los deposita en otra caja con la letra correspondien-
te; por dltimo, sin que el experimentador observe, los jugadores



JUEGOS DEL ULTIMATUM Y DICTADOR 45

toman su pago de acuerdo con el cédigo correspondiente. Los re-
sultados en las investigaciones de Elizabeth Hoffman, Kevin Mc-
Cabe y Vernon Smith (2008a, 2008b) sugieren que el efecto experi-
mentador es importante. Por supuesto que una vez que se colocan
tantos filtros en el experimento se puede dar la sefial a los partici-
pantes de que se desea que el proponente se quede con el dinero
(algo conocido como el efecto de Hawthorne).

Cuando se compara el efecto del experimentador contra el
efecto del castigo por no dar una oferta adecuada, Gary Bolton y
Rami Zwick (1995) encuentran que es mucho mds importante el
remover el castigo por no dar una oferta adecuada (que el respon-
dente rechace la oferta y ninguno de los jugadores obtenga algin
pago). En un protocolo “ciego entre sujetos” 35% de los proponen-
tes dan el minimo posible, pero en un protocolo “doble ciego” 44%
de los proponentes dan el minimo posible. Si a eso se afiade que si
se elimina la posibilidad del respondente de elegir, la mayoria de
los proponentes eligen dar el minimo posible (promedio de las
10 rondas utilizadas).! Sin embargo, no hubo diferencias relevantes
en la tasa de rechazo entre protocolos, ya sea el “ciego entre sujetos”
y el “doble ciego”. Segtin estos resultados, la mayoria de los estu-
dios no se ha preocupado por realizar estudios “doble ciegos”, y
efectuar dnicamente un estudio “ciego entre sujetos” es aceptado
por la literatura.

Efectos de cambiar el monto monetario

Otra critica a los juegos del ultimatum tiene que ver con el monto
monetario utilizado en cada juego. La mayoria de los juegos que
hemos analizado otorgan un monto de 10 délares o su equivalen-
te en moneda extranjera al proponente, y éste tiene que decidir
cudnto da al respondente. Se puede criticar que 10 délares es un
monto bajo, y que los jugadores que toman decisiones no toman

! Este estudio es relativamente similar al de Falk, Fehr y Fischbacher (2003),
por lo que no se profundiza demasiado. La diferencia principal es que en el
estudio de Falk et al. (2003) la opcion fija es la inequitativa (8/2), mientras que
en el estudio de Bolton y Zwick (1995) la opciodn fija es la equitativa y se juegan
5 rondas con pagos inequitativos (variando la inequidad).



46 COOPERACION Y PREFERENCIAS SOCIALES

en serio el juego o no le dan la importancia debida. Entonces es
posible que el no de encontrar el “equilibrio de Nash” sea debido
a un monto bajo. Aunque estrictamente hablando, el “equilibrio
de Nash” es independiente de la cantidad utilizada, pero si es
posible que observemos un resultado diferente con cantidades
distintas. Es importante recordar aqui el estudio de Giith et al. (1982)
porque aleatorizan el pago (aunque sea un monto relativamente
bajo) y no observan un cambio de conducta dependiendo del pago.

En el primer intento por probar si cambiar el monto monetario
afectaba los resultados, Hoffman, McCabe y Smith (1996) realizaron
eljuego del ultimdtum con dos dotaciones: 10 y 100 d6lares. El mon-
to de 100 ddlares no es trivial, sobre todo para la muestra que se
utiliza con estudiantes. Este monto en ese momento en el tiempo
probablemente alcanzaba para comer fuera de 3 a 4 dias. Para un
estudiante este monto no es trivial. Los resultados implican que no
hay diferencias en el porcentaje ofrecido al respondente ni tampo-
co en la tasa de rechazo del respondente. Uno de los problemas de
este estudio es que dar 100 délares a participantes eleva el costo
sustancialmente del estudio, por lo que se tiene que disminuir el
tamafio de la muestra. En este estudio, aproximadamente se tienen
50 parejas. Queda la pregunta de si el resultado cambiarfa con una
muestra mayor.

Robert Slonim y Alvin Roth (1998) evitan el problema de la
muestra y realizan el estudio en un pais donde el costo de vida es
menor que en Estados Unidos. Ellos escogen hacer el experimento
en Eslovaquia. Las recompensas monetarias fueron multiplicadas
varias veces hasta 25 (en el estudio de Hoffman et al. 1996 se tiene
un mdltiplo de inicamente 10). Estos mdltiplos reflejan aproxima-
damente 2.5, 12.5 y 62.5 horas de trabajo en Eslovaquia, ademds el
monto méximo (multiplo 25) representa cerca de 30% del salario
al mes de un trabajador. Similar al procedimiento de juegos ante-
riores, a cada jugador se le asigna un papel que no cambia, el
juego tiene 10 repeticiones en una sesién y estas sesiones se dividen
en incentivos normales, altos (multiplicar por 5) y muy altos (mul-
tiplicar por 25). Como se acostumbra, cada papel es anénimo y
después de cada repeticién se informa el pago.

El resultado es que en la primera repeticién, cuando los juga-
dores son inexpertos, el monto ofrecido y la tasa de rechazo es si-
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milar entre los montos asignados al proponente. Sin embargo,
conforme aumenta la experiencia el porcentaje del monto ofrecido
empieza a disminuir asi como la tasa de rechazo. Por consiguiente,
si la experiencia no tiene un papel importante en el disefio del
experimento, el resultado es el mismo, con bajos y altos incentivos
monetarios.

Lisa Cameron (1999) realiza el experimento en Indonesia,
donde aumenta el incentivo monetario hasta 3 veces el salario
mensual de un trabajador (200 000 rupias que equivalen a cerca de
100 délares al momento de realizar el experimento). Esto es casi 10
veces mads el limite superior de Slonim y Roth (1998), debido prin-
cipalmente a que el costo de vida es menor en Indonesia. El resul-
tado principal es que el porcentaje del monto ofrecido por el pro-
ponente no varfa sustancialmente con el monto asignado. Sin
embargo, el respondente muestra una menor tasa de rechazo
conforme los incentivos se incrementan.

La figura 2.5 muestra los resultados principales de Cameron
(1999). El panel A muestra el porcentaje de oferta propuesta y el
panel B la tasa de rechazo. Se realizaron 4 experimentos en cada
uno de ellos y el monto inicial de la ronda 1 es de 5 000 rupias, y
en la ronda 2 de 5 000 rupias (no cambia) (29 parejas), se aumenta
en 8 veces (35 parejas), se aumenta en 40 veces (37 parejas), y en el
ultimo juego se aumenta, pero el pago es ficticio (40 parejas). Es
importante mencionar que los jugadores no sabian que se iba a
aumentar el monto en la primera ronda. El porcentaje asignado
por el proponente es aproximadamente similar, independiente-
mente de cudnto se aumente el monto asignado al proponente.
Aunque la tasa de rechazo es menor conforme aumentan los in-
centivos monetarios, estas diferencias no son estadisticamente
significativas (tabla 4 de Cameron, 1999). Otro resultado importan-
te es que los incentivos juegan un papel importante en la tasa de
rechazo, mas no en el porcentaje ofrecido.

El dltimo articulo en analizar la conducta de los participantes
en el juego del ultimdtum, cuando los incentivos monetarios son
grandes, es el de Steffen Andersen, Seda Ertac, Uri Gneezy, Moshe
Hoffman y John List (2011). Ellos estdn interesados en analizar la
conducta del respondente. El problema de los articulos que hemos
analizado es que si las reglas e instrucciones se mantienen, los
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Figura 2.5
Porcentaje de propuestas y tasa de rechazo
en el estudio de Cameron (1999)
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Nota: Tomado de tabla 2 de Cameron (1999). El ntimero se refiere a la

ronda; en la ronda 1 todos los pagos son iguales a 5 000 rupias, en la segunda
ronda se cambia el pago de acuerdo con el monto que se menciona por deba-
jo del ntimero de ronda.
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proponentes mandan un porcentaje promedio alto (alrededor de
40%, como hemos visto). Conforme a esto, no sabemos si no hay
rechazos porque el monto fue alto o porque en valor absoluto re-
chazarlo es muy costoso. De hecho, en los articulos de Cameron
(1999) y de Slonim y Roth (1998) hay muy pocos rechazos en el
tratamiento con incentivo monetario alto. Andersen et al. (2011)
deciden eliminar este problema “resaltando” en las instrucciones
que esté bien no dar. Estas son las instrucciones (p. 3430):

Es importante recalcar que el objetivo del respondente es ganar tanto
dinero como sea posible del experimento, él/ella deberia de aceptar
cualquier oferta que le dé ganancias positivas, no importan cudn bajas.
Esto es porque la alternativa de rechazarla serfa que no tuviera ninguna
ganancia. Si se espera que el respondente se comporte de esta manera
y aceptar cualquier monto positivo, el proponente deberia de ofrecer el
minimo posible al respondente de tal manera que pueda obtener la
mayor ganancia econémica del experimento [traduccién propia].

Las instrucciones sefialan la manera en que fue obtenido que
individuos enviaran menos dinero del acostumbrado a los respon-
dentes. Al mismo tiempo el manual de instrucciones que recibieron
los respondentes fue el estdindar en la literatura. El objetivo del
articulo, por tanto, es analizar qué tanto el respondente rechaza la
oferta si es que el monto es muy alto. Para ello recolectaron infor-
macién de 458 parejas (916 individuos) en la India. El experimento
es 2 x 4, donde se aleatoriza la riqueza (riqueza contra no riqueza),
y ademads se tienen 4 tratamientos de monto de dinero para el pro-
ponente, que van desde las 20 hasta las 20 000 rupias. Los individuos
con riqueza tenian dinero acumulado antes de iniciar el experimen-
to (tanto el proponente como el respondente). En la India, 100 rupias
equivalen a un dia de trabajo. Por lo tanto, un mes de trabajo equi-
vale aproximadamente a 2 500 rupias, y asi el tratamiento con el
mayor dinero equivale a aproximadamente 8 meses de trabajo si
trabajan al menos 25 dias al mes por todo ese tiempo (si existe des-
empleo el monto es mayor, y en el articulo se menciona que el in-
greso al afio es de 17 000 rupias). Recordemos que el tratamiento
con mayor incentivo en el caso de Cameron (1999) era de 3 meses
de consumo. El tratamiento en Andersen et al. (2011) es préctica-
mente 2.5 veces el mayor tratamiento en Cameron (1999).
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En el disefio experimental s6lo se juega una vez (dados los
incentivos monetarios el costo del experimento es alto).

Como se observa en la figura 2.6, el porcentaje que envia el
proponente es sustancialmente menor que el encontrado en la lite-
ratura (40%). Mds aun, este porcentaje es decreciente conforme el
incentivo monetario sea mayor. Lo interesante es que en la parte
alta del incentivo la tasa de rechazo es sustancialmente menor que
para los otros 3 tratamientos y cercana a 5%. Sin embargo, la tasa
de rechazo para una asignacién al proponente de 2 000 rupias es
similar a los otros tratamientos, y si acaso algo por encima que el
promedio en la literatura. Esto implica que se requieren cantidades
muy grandes de dinero (mds de 3 veces el salario al mes) y proba-
blemente algo mds cercano a lo del articulo de Andersen et al. (2011)
para poder encontrar tasas de rechazo bajas. Ademds, los autores
encuentran un efecto riqueza bajo a nulo en el proponente, pero un
efecto riqueza en el rechazo (con riqueza rechazaron mds que sin
riqueza). Con cantidades tan altas de dinero, uno justamente se

Figura 2.6
Porcentaje de propuesta y tasa de rechazo en Andersen ef al. (2011)
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Nota: Figura realizada por el autor con datos de Andersen ef al. (2011).
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pregunta si la mayoria de las transacciones econémicas se realizan
con tal cantidad, y en mi opinién los resultados de esta seccién son
generalizables: para montos razonables, las tasas de rechazo son al-
tas para bajos porcentajes de envio por parte del proponente, y el
proponente envia cerca de 40% del monto asignado.

Efectos de empoderamiento del proponente

Otra de las criticas hechas al articulo de Giith et al. (1982) era que
el dinero que recibfan los participantes era como “mand que cafa
del cielo”. Es decir, el dinero es “gratuito”, por lo que se ven mo-
tivados a compartir ese regalo con otra persona. Esto no correspon-
de con la realidad, dicen los criticos, porque la mayoria obtiene
recursos por medio de su trabajo, por lo que lo correcto serfa tratar
de simular una situacién donde ganan el dinero.

Los primeros en analizar este problema fueron Elizabeth Hoff-
man, Kevin McCabe y Vernon Smith (el resumen de sus articulos
se puede encontrar en Hoffman et al., 2006a, 2006b). Su disefio es
2 x 2. Por un lado, mantienen las instrucciones de la literatura, don-
de se asignan aleatoriamente los papeles y se menciona en las
instrucciones “asignados provisionalmente”, y la tarea del experi-
mento es “dividir”. A ese tratamiento lo llaman “aleatorio/divi-
sién”. En el segundo tratamiento los sujetos antes de ser divididos
realizan una tarea y los mds altos puntajes son asignados al papel
del proponente y los mds bajos al del respondente. Esto es infor-
macién publica. Los autores deciden variar también el lenguaje de
las instrucciones. Deciden sustituir, asignar y dividir, por cuestio-
nes de precio: se les informa que son compradores y vendedores
(proponente). En ese caso el proponente tiene que decir el precio
del intercambio, el cual es el monto que se ofrece al respondente
($X). Combinando la asignacién por medio de tarea o de forma
aleatoria, asi como el lenguaje de divisién, o bien es un intercambio,
se tiene el disefio 2 x 2: “aleatorio/ divisién”, “aleatorio /intercam-
bio”, “competencia/divisién” y “competencia/intercambio”. Para
cada celda se tienen 24 parejas.

Como se esperarfa, conforme se empodera mads al proponente
(ya sea con el lenguaje o porque llegé a ser proponente) el monto
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ofrecido al respondente es menor. La distribucién de ofertas se
reduce y se desplaza hacia la izquierda. La mediana de la oferta en
el tratamiento de “competencia intercambio” es de 30%. Aun con
estos cambios, lo sorprendente es que la oferta no se eliminé o se
redujo al minimo posible. Los resultados son consistentes con la
existencia de una “norma social” de por qué se realiza una oferta
positiva alta, asi como de por qué algunos individuos rechazan
ofertas. Sin embargo, es posible que la razén de dar una oferta
positiva alta sea altruismo y no una “norma social” que invoque
justicia. Por ejemplo, a los individuos les gusta compartir indepen-
dientemente de si existe una norma social. Esto puede explicar una
oferta alta, mas no los rechazos de ofertas positivas. Los investiga-
dores realizaron experimentos que se conocen como “juego del
dictador” para discernir si se trata de altruismo o de una norma
social. Pero primero analicemos lo que se ha hecho en el juego del
ultimdtum en términos de género.

Efectos de género

Las mujeres alrededor del mundo obtienen un salario promedio
menor que los hombres. Una de las posibles hipétesis de por qué
se observa este resultado pudiera ser que las mujeres aceptan un
salario menor que los hombres. O bien es posible que también no
decidan negociar su salario. Una forma de presentar mds eviden-
cia al respecto (aunque no es definitiva) es realizando experimen-
tos de laboratorio como los juegos del ultimatum descritos ante-
riormente. Por ejemplo, ;como se distribuyen las ofertas del
proponente o bien los rechazos del respondente por género? Si la
hipétesis anterior es correcta pensariamos que las mujeres recha-
zan menos ofertas que los hombres. Por otro lado, si creemos que
la generosidad es un rasgo importante para encontrar un trabajo
(0 la falta de), lo que envia el proponente puede ser considerado
como una medida de si una persona es generosa o no.

Los articulos mds famosos y que iniciaron esta literatura son
los de Sara Solnick (2001) y Catherine Eckel y Philip Grossman
(2001). Primero discuto la logistica de cada experimento y luego
discuto los resultados de ambos articulos. En el articulo de Solnick
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(2001) se realizan dos tratamientos: uno donde se mantiene el
anonimato y otro donde el sexo de los participantes es informacién
publica. El problema de realizar experimentos donde la variable
de interés es el género es cémo transmitir esa informacién a los
participantes sin que éstos afecten su conducta. En el caso de Solnick
(2001) se hace por medio del uso del primer nombre. En la hoja de
informacién que recibe el proponente se escribe el primer nombre
de la persona que es el/la respondente.

Se recluta estudiantes y al momento de llegar al experimento
se les asigna de forma aleatoria a un cuarto de respondente o
proponente. Se reclutan con informacién de que recibirdn 2 déla-
res por presentarse mds cualquier ganancia del experimento.
A cada uno de los respondentes y proponentes se les da una hoja
con la informacién de cudnto estdn dispuestos a enviar o lo mini-
mo posible de aceptar en el caso del respondente. En este caso no
se envia la hoja del proponente al respondente, sino que se utiliza
el “método estratégico” para obtener el minimo aceptable. Se
tienen 89 parejas, de las cuales 24 estdn en la condicién de ntime-
ro identificador y 65 en la condicién de primer nombre identifica-
dor. Es decir, sélo se toma una decisién y por lo tanto es un juego
no repetido.

El disefio de Eckel y Grossman (2001) es diferente al de Slonick
(2001). Para empezar siguen la convencién de articulos previos
donde tienen una hoja para el proponente que tiene que ser llena-
da; esa misma hoja es llevada al respondente, quien toma una
decision, y luego esa hoja es regresada al proponente con la decisién
final y se reparte el dinero. El juego se repite 8 veces, cada vez con
parejas distintas, y el proponente y respondente pueden cambiar
de papel. En cada decisién se tienen 4 proponentes sentados en-
frente de 4 respondentes. Por lo tanto, el sexo del proponente o
respondente era revelado fisicamente. Esto implica que si los gru-
pos no estdn balanceados en términos de belleza, los resultados
podrian incluir un sesgo al respecto. Cada ronda se hace con grupos
de 4 proponentes y 4 respondentes del mismo sexo, sexo opuesto
0 una combinacién. Dado que se permite aprendizaje, después de
cada ronda se le dice el monto de ganancia a cada jugador. En total,
se tienen 48 jugadores, y como se repite el juego 8 veces de diversas
maneras, se tienen 384 observaciones.
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Los resultados se muestran en la figura 2.7. Dentro de cada
panel, el eje x muestra la propuesta o rechazo por hombres y mu-
jeres, y ademds muestra la propuesta o rechazo cuando la pareja
es con seguridad hombre-hombre (H-H), hombre-mujer (H-M) y asf
sucesivamente. Dentro de cada estudio se encuentra que el por-
centaje de propuesta es estadisticamente similar entre hombres
y mujeres. Aunque en el estudio de Eckel y Grossman (2001) los
hombres son ligeramente menos generosos en su propuesta, el
resultado no es estadisticamente significativo. Entre estudios po-
demos observar que el porcentaje de propuesta es sustancialmen-
te menor que en el caso de Solnick (2001), lo cual puede deberse
a que existe aprendizaje durante el experimento de Eckel y
Grossman (2001).

En ambos estudios, cuando el respondente es mujer se le hace
una propuesta menor que cuando es hombre, la cual es estadisti-
camente significativa a 10% en el caso de Solnick (2001). Ademds,
se observa que la mayor oferta en ambos estudios es con la com-
binacién mujer-hombre, es decir, cuando el proponente es mujer y
el respondente es hombre. En resumen, en términos de la propues-
ta se tienen los siguientes 3 resultados clave: 1) las propuestas de
hombres y mujeres son similares; 2) la mujer respondente recibe
una oferta menor tanto de hombres como de mujeres; y 3) lamayor
oferta la reciben los hombres proveniendo de mujeres.

En el caso de los rechazos se obtienen resultados diferentes
entre estudios. Por un lado, Eckel y Grossman (2001) encuentran
que las mujeres rechazan menos que los hombres. De hecho, los
hombres rechazan menos cuando el proponente es mujer que
cuando es hombre, y las mujeres se rechazan menos entre si
que cuando es hombre el proponente. Esto le llama Eckel y
Grossman (2001) caballerosidad y solidaridad, respectivamente.
Por otro lado, Solnick (2001) encuentra resultados opuestos: ella
encuentra que las mujeres rechazan méds que los hombres, no me-
nos, pero al parecer todo el efecto proviene de la relacién mujeres-
mujeres, pues el rechazo es de 23%. El monto minimo para no re-
chazar la propuesta es mayor cuando el proponente es mujer,
sugiriendo que se espera que la mujer dé mas. Pero como se obser-
va en la figura, la oferta es menor cuando es mujer-mujer, y por lo
tanto hay un mayor nimero de rechazos.
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Figura 2.7
Resultados en Solnick (2001) y Eckel y Grossman (2001)
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los correspondientes.
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La diferencia en la tasa de rechazos puede deberse a varias
razones. Primero, si consideramos que la primera ronda de juego
puede estar sujeta a error de medicién, entonces el resultado de
Eckel y Grossman (2001) es mds creible. Segundo, el “método es-
tratégico” en el papel del respondente incluye cierto riesgo pues
no se sabe la propuesta, mientras que en el juego regular el respon-
dente toma una decisién conociendo la propuesta. Si las mujeres
son sensibles a este riesgo se podria cambiar la estimacion. Tercero,
un problema que sufren ambos estudios es que se tienen pocos
rechazos, y por consiguiente poca variacion. Por ejemplo, en el caso
de Solnick (2001), cuando el proponente es hombre sélo se tiene
1 rechazo, y cuando es mujer se tienen 4 rechazos. En el caso de
Eckel y Grossman (2001) se tienen los mismos individuos tomando
decisiones similares.

Otro de los aspectos sumamente interesantes de analizar es si
existe un beneficio o penalizacién por la apariencia fisica de las
personas. En la literatura se ha encontrado que las personas “bellas”
tienen un beneficio en mejor calidad de empleo y mayores salarios
(especialmente en ocupaciones que tengan interaccién con clientes).
En economia experimental se pregunta si este beneficio lo podemos
observar en juegos de negociacién simples, como el juego del ulti-
matum.

Sara Solnick y Maurice Schweitzer (1999) analizan el impacto
de la belleza en las ofertas y respuestas de los participantes. Es
posible que la prima por belleza sea explicada por diferencias en
productividad, por eso en el experimento controlado se define una
misma productividad para los participantes. Asi, el papel de pro-
ductividad no es una variable omitida en este caso. Si lo discutido
anteriormente es correcto se tienen varias hipétesis. Primero, que
las ofertas hacia las personas atractivas serdn mayores que las
ofertas hacia personas menos atractivas. Segundo, si las personas
mas atractivas estdn acostumbradas a “salirse con la suya” se es-
peraria que las demandas que hagan éstas sean mayores que las
de personas menos atractivas.

El estudio utiliza el método estratégico, donde se le pide a cada
sujeto asumir el papel del proponente y del respondente para la
oferta y el monto minimo aceptable. El juego del ultimdtum se hizo
con 10 délares. El experimento se realizé en tres etapas. En la pri-
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mera 70 estudiantes fueron reclutados para competir en el juego
del ultimdtum como proponentes y respondentes con el método
estratégico. A esta muestra también se le tom¢ fotografias. En la
segunda etapa 20 sujetos evaluaron esas fotograffas, los resultados
fueron agregados y ordenados de mayor a menor belleza, donde
se seleccionaron los 6 hombres y mujeres mds y menos atractivos,
es decir 24 personas. En la tercera etapa, se seleccionaron otras
78 personas para el papel del proponente y 30 para el papel del
respondente. Cada uno de los 108 sujetos hizo una propuesta como
proponente o escribié un valor minimo aceptable como respon-
dente para cada una de las 24 fotos, y habia aprendizaje después
de cada interaccién (sabian el resultado después de evaluar cada
foto). Al final del experimento, se seleccionaba una de las 24 rondas
para ser pagada. Esta interaccién les cost6 cerca de 400 délares.

El primer resultado es que los sujetos realizan aproximada-
mente la misma propuesta independientemente de la belleza. Sin
embargo, las mujeres menos atractivas hicieron una oferta relati-
vamente menor aunque no es estadisticamente diferente de las
mujeres mads atractivas. El segundo resultado importante es que
las ofertas realizadas a personas mads atractivas es mayor que para
personas menos atractivas; aunque la diferencia es estadisticamen-
te significativa, la magnitud es relativamente pequefia (personas
atractivas recibieron 47.2% y menos atractivas 46.1% en promedio).
El tercer resultado es que a las personas mds atractivas se les de-
manda mds en términos de un mayor valor minimo requerido. Es
decir, si yo sé que el proponente es atractivo le solicito un valor
minimo mayor. Esto se da principalmente para las mujeres atrac-
tivas en el papel de proponente. Estos resultados llevan a concluir
que si se pagara a los sujetos, los mejor pagados serian los hombres
atractivos y las peor pagadas las mujeres menos atractivas.

Otro experimento relevante de las consecuencias de la atraccién
es el realizado por Bram Van den Bergh y Siegfried Dewitte (2006).
Diversos investigadores se han preguntado qué efecto pudiera
tener la testosterona en las decisiones econémicas. Una de las for-
mas de medir testosterona en los hombres es la razén conocida
como 2D:4D, que es la razén de la longitud del segundo dedo con
respecto a la del cuarto dedo (de preferencia de la mano derecha).
Si el “dedo del anillo” (4D) es més largo que el segundo dedo se



58 COOPERACION Y PREFERENCIAS SOCIALES

tendrd un indice bajo, lo que es considerado como alto nivel de tes-
tosterona. De hecho, se han realizado diversos andlisis sobre desa-
rrollo atlético y se ha encontrado que los atletas con menor indice son
los que tienen mds probabilidades de ganar y de seleccionarse a este
tipo de competencias. Ademads, una menor razén 2D:4D esta relacio-
nada con una mejor calidad del esperma, mejor salud, mayor atracciéon
fisica y mayor nimero de parejas sexuales, entre otras cosas. Una
consecuencia de tener mayor niveles de testosterona, o un indice
menor de 2D:4D, es que ante provocaciones a la testosterona se pue-
de motivar al sistema que valora més el corto plazo.

Utilizando este racionamiento, los autores realizan 3 experi-
mentos con hombres, donde varian el grado de “oferta sexual y
atraccion” de las personas. Para ello fomentan en los sujetos cierto
estado mental. En el tratamiento, varios sujetos recibieron fotos de
mujeres en bikini, o modelando ropa intima, en el control se tenfan
fotos de paisajes o de mujeres adultas mayores. Se utiliza el méto-
do estratégico, donde se pregunta la oferta y el valor minimo a cada
sujeto, luego se selecciona 20% de ellos y se les asigna aleatoria-
mente el papel del proponente y respondente para formar pagos.

El resultado del articulo es convincente. En el control, el valor
minimo esperado estd negativamente relacionado con el indice
2D:4D; es decir, los hombres con mayor testosterona tienen mds
probabilidad de rechazar una oferta que los hombres con menores
niveles de testosterona. En el tratamiento, el resultado es opuesto:
hombres con mds testosterona (menor indice 2D:4D) aceptan ofer-
tas mds injustas que hombres con menos testosterona. Este resulta-
do se mantiene para los tres experimentos realizados. Por lo tanto,
dependiendo de lo que el individuo enfrente, el nivel de testoste-
rona puede afectar en nuestro comportamiento y el sistema mental
(caliente o frio) que activamos. Los resultados son consistentes en
que el nivel de testosterona afecta el sesgo por el presente, y hace
al individuo menos paciente.

Interpretacion y conclusiones

En muiltiples experimentos del juego del ultimdtum se ha demos-
trado que la mayoria de los proponentes ofrecen entre 40-50% del
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monto asignado ($Y); ofertas por debajo de 30% del monto asigna-
do tienen una probabilidad de rechazo alta y se acercan a una
probabilidad de rechazo a 1 si el monto ofrecido es menor a 20%.
Estos resultados implican que los individuos tienen una nocién de
“norma social” de lo que es justo. Asimismo, podria ser que el al-
truismo puro es lo que determina los resultados anteriores en el
papel del proponente. Para determinar si esto es correcto, en la
siguiente parte analizamos los resultados del juego del dictador.

Otro aspecto que ha llamado la atencién de los investigadores
es analizar si existe diferencia de género en las ofertas o rechazos
en el juego del ultimatum. Las ofertas de hombres y mujeres son
relativamente similares, sin embargo, las mujeres envian mads a los
hombres que a las mujeres. Asi, las ofertas hacia hombres son lige-
ramente mayores que las ofertas hacia mujeres. Ademds, las muje-
res rechazan menos que los hombres, lo que implica que su valor
minimo esperado es menor. Asimismo, las mujeres son mds sensibles
alalogistica del experimento y al riesgo asociado con el mismo. En
los experimentos donde se disminuye el riesgo (Eckel y Grossman,
2001), tanto hombres como mujeres aceptan mds ofertas provenien-
tes de mujeres que de hombres. Esto nos lleva a pensar en el mer-
cado laboral: las mujeres rechazan menos que los hombres, esto
podria llevar a que las mujeres en ciertos puestos no demanden un
salario mayor o mejores condiciones y a que se origine o amplie la
brecha salarial de género. Ademds, la belleza de una persona puede
tener implicaciones importantes en la oferta que recibe.

JUEGO DEL DICTADOR
Historia y explicacion del juego

El juego del dictador empez6 como una variacién a un juego rea-
lizado por el Premio Nobel Daniel Kahneman a sus estudiantes.
Aunque en esa version existian varias etapas, los investigadores
Robert Forsythe, Joel Horowitz, Nick Savin y Martin Stefton (1994)
simplificaron las instrucciones del juego para que tuviera dos eta-
pas sencillas y fuera similar al juego del ultimatum de Giith ef al.
(1982). El juego estd descrito en la figura 2.8.
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Figura 2.8
Etapas del Juego del Dictador

Proponente Oferta $X Proponente  $(Y - X)
Dotacién = $Y ) Pagos Respondente $X

Etapa 1 Etapa 2

En la primera etapa el proponente tiene una dotacién $Y; se le
solicita si desea realizar una transferencia u oferta al respondente
de $X (menor o igual a $Y). Esa cantidad no puede ser rechazada,
y por lo tanto los pagos finales son $Y para el proponente y $(Y — X)
para el respondente.

Eljuego del dictador es mds simple que el juego del ultimatum:
el respondente no toma ninguna decisién. El juego tiene su origen
para entender y explicar por qué los individuos dan una transfe-
rencia sustancial (40-50%) en el juego del ultimatum. Existen dos
hipétesis posibles: una, que se da la transferencia porque los indi-
viduos tienen normas sociales sobre lo que es justo hacer; y otra,
donde los individuos tienen un alto grado de altruismo. Forsythe
et al. (1994) correctamente sefialan que si los individuos sélo se
preocupan por las normas sociales sobre lo que es justo, entonces
el resultado del juego del dictador y del ultimdtum deberia ser el
mismo. Si no lo es, entonces existe alguna razén mas para que los
individuos otorguen una transferencia en el juego del ultimatum.

Las instrucciones del juego son similares al juego del ultimatum
y se describen a continuacion (tomadas del apéndice de Forsythe
et al., 1994):

Se les ha solicitado participar en un experimento de economia. Por
su participacion el dia de hoy se les pagard un monto de $3USD en
efectivo al final del experimento. Cada uno de ustedes pudiera ganar
un monto adicional, el cual también serd pagado en efectivo al final
del experimento.

En este experimento cada uno de ustedes tendra una pareja con
una persona diferente que estd en otro salén. No se les dird quién es
esta persona ni antes ni después del experimento, y a esa persona
tampoco se le dird quién eres td ni antes ni después del experimento.
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Se darédn cuenta de que hay mds personas en este sal6n que tam-
bién estdn participando en el experimento. Su pareja no vendrd de
este salén. Las decisiones que ellos tomen no tienen ningtn efecto
sobre ti ni tus decisiones afectardn sus decisiones.

El experimento consiste en lo siguiente: Una cantidad de $5USD
ha sido provisionalmente asignada a cada pareja, y la persona en el
salén A debe proponer cudnto de esta cantidad recibirfa cada persona.
Para esto, la persona en el salén A debe llenar una forma que se llama
“Forma del proponente”.

Existen dos copias de esta forma en tu escritorio. La primera linea
se refiere a tu niimero de identificacion, la segunda linea al ntimero
de identificaciéon de tu pareja, y la tercera linea al monto asignado
para divisién.

La persona en el salén A realiza la propuesta. La propuesta con-
siste en un monto de dinero que su pareja en el salén B debe recibir
(linea 4 en la forma) y el monto de dinero que la persona en el salén
A debe recibir (linea 5 en la forma). El monto que la persona en el
salén A debe recibir es simplemente la resta entre el monto asignado,
$5USD, y lo que la persona en el salén B recibe (linea 4 en la forma).

Si estds en el salén A tendrds 5 minutos para llenar la Forma del
proponente. Al final del tiempo sonard una bocina. No se puede hablar
con otras personas del salén hasta que termine el experimento. No se
preocupen si otras personas terminan antes que ustedes, no se reco-
lectardn las formas hasta que suene la bocina.

También se deberdn anotar los montos en la segunda copia dada.
Una copia es para ti y otra para la persona en el salén B con la que
haces pareja.

Después de que las formas son regresadas al salén A, a cada
persona se le pagard. Cada persona recibira $3USD por participar.
Cada persona en el salén A recibird el monto escrito en la linea 5 de
la forma, y cada persona en el salén B recibird el monto escrito en la
linea 4 de la forma.

Los experimentos también varfan respecto a si son ciegos sim-
ples o doble ciego. En ciegos simples existe anonimato entre quién
es el proponente y quién el respondente. En el procedimiento de
doble ciego existe ademds anonimato entre los sujetos y el experi-
mentador. También puede haber variaciones en el método: juego
(tiempo real) o método estratégico, asi como una o varias rondas
que permitan aprendizaje.
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Resultados principales

El disefio de Forsythe et al. (1994) permite analizar el impacto del
incentivo monetario (si se paga o no), asi como comparar los resul-
tados con el juego del ultimdtum (disefio 2 x 2). Los sujetos se
obtienen de clases de maestria en negocios y de clases de licencia-
tura de la Universidad de Iowa. Se realizan dos sesiones experi-
mentales, donde se juega una ronda del juego del dictador. Para el
juego del dictador con incentivo monetario se tienen 45 parejas, y
para el juego del ultimdtum con incentivo monetario se tienen
43 parejas. A continuacién se discuten los resultados para los juegos
con incentivos monetarios.

La figura 2.9 muestra los resultados principales de Forsythe
et al. (1994). Existe alrededor de 37% de los individuos en el
juego del dictador que no otorgan ninguna transferencia al pro-
ponente. En el juego del ultimdtum no hay ninguna persona que
otorgue 10% o menos del monto asignado. Mientras que en el
dictador s6lo 18% de los participantes otorgan una proporcién
equitativa al proponente, en el ultimdtum es de casi 60%. En
total, la transferencia al proponente como porcentaje del monto
asignado es de 22% en el dictador y de 45% en el ultimatum. Es
decir, en el juego del dictador se realiza la mitad de las transfe-
rencias que en el de ultimdtum, con una proporcién importante
que se comporta como maximizadores de ingreso perfectos. Esto
nos indica que el resultado del juego del ultimdtum no puede
ser explicado tinicamente por razones de norma social de justicia
(dar un monto apropiado para evitar el rechazo), sino también
por altruismo.

Extensiones y modificaciones

¢Son los resultados de Forsythe et al. (1994) generalizables? La
respuesta es si. Cristoph Engel (2011) realiza un metaandlisis y
recolecta informacién sobre 131 articulos de investigacién con los
cuales obtiene 616 estimados. Dentro de éstos, el porcentaje pro-
medio de transferencia respecto al monto asignado es de 28%; el
cual es muy cercano al reportado pot Forsythe et al. (1994), de 22%.
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Figura 2.9
Porcentaje de propuesta $X hacia el respondente en Forsythe et al. (1994)
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Nota: Figura elaborada por el autor con datos de la figura 3 de Forsythe et al. (1994).
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Ademas, 36% de los proponentes deciden dar 0 al respondente y
17% decide dar una transferencia equitativa.

En ese metaanalisis se discute qué posibles efectos tiene sobre
los resultados el cambiar la logistica del experimento. Entre los
aspectos relevantes se encuentran los siguientes:

* Si existe incertidumbre sobre el pago al dictador, el monto
de la transferencia disminuye.

* En juegos repetidos donde se permite el aprendizaje, si s6lo
se paga una ronda de forma aleatoria no se tiene un efecto
sobre los montos transferidos respecto a si es una ronday se
paga ésta. Sin embargo, utilizar el método estratégico o jue-
gos multirrondas disminuyen la transferencia.

* A mayor identificacién del dictador, mayor serd el monto de
la transferencia.

¢ El efecto de procedimientos doble ciegos no afectan las
transferencias, a menos que se elaboren conjuntamente con
un procedimiento donde se permita el aprendizaje (multi-
rrondas).

* Si se aumenta el grado de necesidad del respondente, se
aumentan las transferencias. Por otro lado, si se resalta més
que el dictador, se gané el derecho de ser dictador, y se dis-
minuyen sustancialmente las transferencias.

e Utilizar dinero real aumenta el porcentaje de transferencias.

Se ha discutido cémo el juego del ultimdtum tiene un papel
importante en las normas sociales. En ese caso, el respondente pue-
de castigar al proponente mediante pagos ceros para ambos juga-
dores si la propuesta no es justa. Una pregunta relevante es si esta
nocién de norma social se puede extender a personas que no reciben
el pago. El articulo de Ernst Fehr y Urs Fischbacher (2004) es una
contribucién importante para entender la aplicaciéon de las normas
sociales por individuos que no estdn envueltos directamente en la
negociacién. Para lograr esto, disefiaron un experimento conocido
como “juego del dictador con castigo por una tercera persona”. En
este caso, la violacién de una norma social no afecta directamente el
pago de la tercera persona, sin embargo si puede establecer un cas-
tigo al dictador con un costo econémico para esa tercera persona por
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haber violado una norma social. La teoria econémica tradicional nos
dirfa que si la tercera persona es egoista y se preocupa tinicamente
por su propio pago nunca deberfa de utilizar el castigo, pero si la
tercera persona se preocupa por las normas sociales si podrifa utilizar
el castigo. Por lo tanto, la hipétesis principal es que si existe “reci-
procidad fuerte” se esperaria que la tercera persona castigue al dic-
tador. Reciprocidad fuerte se entiende como una accién que con-
lleva un costo econémico sin un beneficio.

La logistica del experimento es la siguiente. Se otorga una
dotacién inicial al dictador de 100 monedas y de 0 al respondente,
donde se pueden hacer transferencias en mdltiplos de 10. La ter-
cera persona tiene una dotacién de 50 monedas. Después del juego
del dictador, la tercera persona puede asignar monedas de castigo
al dictador: cada moneda asignada a castigo reduce en 3 monedas
el pago del dictador. Es decir, supongamos que el dictador da
10 monedas al respondente y se queda con 90. La tercera persona,
al observar esto decide castigar con 10 monedas al dictador, por lo
que los pagos finales serfan 60 monedas (90 — 30) para el dictador,
10 monedas para el respondente y 40 monedas (50 — 10) para la
tercera persona. En las instrucciones del experimento no se men-
ciona que se puede realizar un castigo, sino que se pueden utilizar
“puntos para deduccién”. Los pagos del dictador podrian llegar a
ser negativos. Se utiliza el método estratégico: el respondente es-
cribe las monedas de castigo que piensa que la tercera persona va
a utilizar para cada multiplo de transferencia; ademads se pregunta
el monto de transferencia pensado por el dictador. Igualmente, la
tercera persona tiene que decidir cudntos puntos deducir al dicta-
dor para cada miultiplo de transferencia. Se tiene a 66 participantes
provenientes de universidades en Suiza, de los cuales 22 son asig-
nados aleatoriamente a cada papel, y se utiliza una ronda tnica-
mente (no hay aprendizaje).

El monto promedio transferido del dictador al respondente es
de 24.5%, el cual estd en los rangos esperados de acuerdo con los
montos de estudios anteriores. La creencia del respondente sobre
lo que mandaria el dictador fue de 22%. Por consiguiente, no pare-
ce ser que haya afectado el monto transferido con la posibilidad de
castigo. Esto puede deberse al disefio del experimento que se juega
en una sola ronda, y no se permite el aprendizaje con el castigo. Los
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dictadores creen que el monto que estdn enviando es justo y que
podrian salirse con la suya, aun con la posibilidad de castigo.

Sin embargo, para transferencias menores a 50% del monto
asignado existe una probabilidad de castigo por parte de la tercera
persona, de 60%. Los respondentes pensaban que mas de 70% de
terceras personas castigarfan al dictador si la propuesta era menor
a 40% del monto asignado. Con cada reduccién de 10% (a partir
de 50%) se incrementaba el castigo en 3 unidades aproximadamen-
te, lo que implica una reduccién de 9 en el pago del dictador. Para
los dictadores que no dieron ninguna transferencia, recibieron
14 puntos de castigo que se tradujo en 42 puntos totales menos en
su pago, para un pago total de 58. Por lo tanto, aun con castigo los
dictadores se llevaron més de 50% del pago total. En el caso de la
posibilidad de castigo, se reduce la eficiencia (dado que se destru-
ye el tamario del beneficio) pero se mejora la equidad de los pagos.
Esto nos lleva a que los individuos tienen una norma social intrin-
seca de lo que es justo en una sociedad.

La explicacién dada a los juegos del dictador es que la trans-
ferencia positiva hacia el respondente puede ser interpretada como
que las normas sociales de justicia y equidad son importantes. John
List (2007) reta esa vision con juegos del dictador, donde se permi-
te el rango de accién también a quitarle un monto al respondente.
Si las normas sociales son importantes, cuando se da la opcién de
quitarle dinero al respondente los resultados no deberfan de variar
cuando no existe esa opcion.

List (2007) realiza el experimento con un grupo de control
(tradicional a los juegos del dictador) y tres tratamientos diferen-
ciados. En cada grupo se realiza un juego del dictador con un
dictador en un salén y un respondente en otro salén; cada perso-
na sélo participa una vez en el experimento. Cada jugador recibe
5 délares, y el dictador recibe 5 délares adicionales, donde se
permite hacer una transferencia en incrementos de 0.5 délares.
En el primer tratamiento se permite al dictador quitar hasta 1 d6-
lar al respondente; en el segundo tratamiento se le permite quitar
hasta 5 ddlares, y en el tercer tratamiento se le permite quitar has-
ta 5 ddlares, pero antes hicieron una tarea donde se les dijo que
su pago fue de 10 ddlares para el dictador y 5 délares para el
respondente.
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La manipulacién del espacio de accién tiene resultados signi-
ficativos en el monto transferido o eliminado. En el grupo de
control 29% envian cero al respondente, o bien el 71% envia algo
positivo. En los grupos de tratamiento 1 y 2, la proporcién que
envia un monto positivo es de 35y 10%, respectivamente. De hecho,
en esos tratamientos el porcentaje promedio enviado es negativo,
lo que implica que en promedio se le quita al respondente. Esto es
una clara violacién a la afirmacién de que los juegos del dictador
permiten decir que los participantes se comportan con un grado
de altruismo y reciprocidad importantes. Sin embargo, en estos
juegos no se permite experiencia ni hay cambios de papel entre los
participantes, lo cual podria tener efectos en su comportamiento.
Cuando en el tratamiento se menciona que se ganaron su derecho
en ese grupo, casi 70% de los sujetos decidieron no hacer ningtn
movimiento en la asignacién. Definitivamente mds investigacion
en este aspecto puede ayudar a esclarecer mejor los mecanismos
de cémo funcionan las normas sociales.

Efectos de género

Los investigadores también han estado interesados en analizar las
diferencias posibles en el monto de altruismo mostrado en el juego
del dictador por género. Las dos investigaciones més importantes
al respecto son las contribuciones de Catherine Eckel y Philip
Grossman (1998), y las de James Andreoni y Lisa Vesterlund (2001).

En Eckel y Grossman (1998) se realiza el experimento con el
protocolo doble ciego. Se recluté a 140 dictadores divididos en 10
sesiones. En cada sesion se le dieron 10 d6lares a cada dictador en un
sobre, en billetes de 1 délar y ademds 10 pedazos de papel en blan-
co que simulaban billetes. En 2 sobres de esos 14 no se incluyé di-
nero sino tinicamente los papeles en blanco. Esta informacién era
publica. En cada sesién participaban tinicamente hombres o muje-
res, pues como el experimento fue doble ciego no se pregunté por
ninguna caracteristica sociodemogréfica. Cada participante recibié
5 ddlares por participar, mds las ganancias del experimento.

Los resultados fueron los siguientes. Los hombres transfirieron
8% del monto asignado y las mujeres 16%. Estos montos son sus-
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tancialmente menores a los encontrados en la literatura y son de-
bidos al procedimiento de doble ciego, asi como a la inclusién de
sobres que no tenfan ningtn dinero. De cualquier manera, el
monto que ofrecen las mujeres es el doble del que ofrecen los hom-
bres. Ademds, 60% de los hombres no hicieron ninguna transferen-
cia, mientras que 47% de las mujeres tomaron la misma decision.

El resultado de que la mujer tiene un comportamiento altruis-
ta mayor que el hombre puede ser sensible a los montos asignados,
asi como al precio del altruismo. Andreoni y Vesterlund (2001)
analizan esa pregunta de forma ingeniosa. En el experimento se
otorga diferente monto asignado y también se cambia el precio de
altruismo de forma aleatoria. En resumen, los autores estdn inte-
resados en encontrar la demanda por altruismo para cada sexo.

En el estudio se recluta a 142 estudiantes, donde cada uno
obtuvo en promedio 9.60 délares. Dado que los investigadores
estdn interesados en diferencias de género, no se resalta el género
en ninguna parte del disefio del experimento, para evitar ses-
gos. Cada individuo jugaba el papel del dictador y el pago se iba
a seleccionar de forma aleatoria entre todos los dictadores (si hay
142 dictadores se realizan 142 selecciones de forma aleatoria para
definir el pago). Cada dictador realizé 8 asignaciones de dinero,
donde se varié el monto asignado asi como el precio por transferir
recursos al respondente.

Los resultados confirman la conclusién de Eckel y Grossman
(1998), con aspectos adicionales. Cuando la transferencia entre el
dictador y respondente tiene un valor de 1-1, las mujeres son maés
altruistas que los hombres. En ese caso, las mujeres dan 30% mds
en promedio que los hombres. Esto es consistente con el estudio
de Engel (2011), donde se menciona que las mujeres se muestran
mds altruistas en el juego del dictador que los hombres. Sin embar-
go, cuando se compara para todos los presupuestos y precios, los
hombres y las mujeres se comportan de la misma forma.

Adicionalmente muestran que cuando el precio de ser altruis-
ta es alto (el costo de enviar una transferencia positiva es mayor que
quedarse con ese dinero), las mujeres muestran un altruismo mayor
que los hombres. Pero en la situacién opuesta, cuando el precio del
altruismo es bajo, los hombres muestran una mayor proporcién
de altruismo. Si pensamos que las entrevistas de trabajo tienen un
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precio alto por ser altruista, las mujeres podrian aceptar un menor
salario que los hombres. Aunque esta implicacién todavia tiene
que ser validada con estudios empiricos.

Finalmente, como en los estudios de ultimdtum, la belleza del
respondente puede importar en las propuestas hechas. Tanya Ro-
senblat (2008) analiza este aspecto mediante el juego del dictador.
Un posible canal para este resultado es que las personas més atrac-
tivas negocian de forma mads efectiva; por ejemplo, tienen una
atraccién vocal mads fuerte o bien demuestran mayor seguridad al
comunicarse verbalmente.

En el estudio de Rosenblat se tienen 50 sujetos en una ciudad
en el papel de respondentes y otros 200 de otra ciudad en el papel
de proponentes. A los respondentes se les solicité el valor minimo
aceptable, y ademas se les tomé su fotografia y se les solicit6 rea-
lizar un audio de 2 minutos. Los sujetos son divididos aleatoria-
mente en grupos de tratamiento. Al primer grupo de dictadores
solo se le ensefia la foto del respondente; en el segundo grupo sélo
se muestra una grabacién del respondente, y en el tercer grupo se
muestran ambos. Cada respondente es evaluado por 8 dictadores
que luego de analizar su foto y / 0 audio tomarian una decisién para
repartir el dinero. En cada grupo de tratamiento se tienen 50 dic-
tadores diferentes. Cada dictador evaltia a 2 respondentes; estos
respondentes son idénticos pero en orden inverso al de otro dicta-
dor dentro del mismo tratamiento. Las fotos son evaluadas por un
panel externo de estudiantes.

Los resultados del estudio sefialan que las ofertas de las pro-
ponentes mujeres en el tratamiento donde se ensefia la foto y el
audio del respondente se incrementan en casi 100% si el respon-
dente es mds atractivo que el promedio que es menos atractivo. En
los otros tratamientos no hay un impacto de la belleza en la oferta
del proponente. Los resultados son consistentes con los de Eckel y
Grossman (2001), donde se encuentra que las mujeres envian a los
hombres las mejores propuestas. Este resultado implica que el
factor belleza puede influir en los montos ofrecidos en negociacio-
nes salariales o conseguir o no un empleo, pero limitado al caso
de mujeres hacia hombres.
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Interpretacion y conclusiones

Los resultados del juego del dictador son concluyentes: el porcen-
taje promedio de transferencia respecto al monto asignado es de
28%. Ademas, 36% de los proponentes deciden dar 0 al responden-
te y 17% decide dar una transferencia equitativa. Esto ha sido in-
terpretado como que los individuos tienen una fuerte nocién de
cémo se deben comportar las personas en ciertas situaciones, o bien
que las normas sociales de justicia y equidad rigen una parte im-
portante de nuestras vidas. Adicionalmente, se ha encontrado que
otras personas que no tienen nada que ganar monetariamente
deciden incurrir en un costo monetario para tratar de aplicar esa
norma social. Recientemente esta visién ha sido retada por List
(2007). El encuentra que cuando en el juego del dictador se permi-
te que el dictador tome dinero del respondente los resultados
cambian, con una mayor proporcién de individuos tomando dine-
ro del respondente. Esto no deberia de pasar si las normas sociales
son importantes en la determinacién de los pagos del juego.

En lo que respecta a diferencias de género, la bibliograffa més
reciente muestra que las mujeres son mds generosas al momento
de hacer una oferta que los hombres. Pero los efectos son hetero-
géneos: si es mds caro dar las mujeres dan mds que los hombres,
pero si es mds barato las mujeres dan menos que los hombres. En
ciertos casos de términos de belleza se ha encontrado que respon-
dentes con mayor belleza que el promedio reciben una mejor
propuesta que personas con menor belleza que el promedio.

CONCLUSION

Los resultados de este capitulo muestran que los individuos no se
comportan como el Homo economicus tradicional, s6lo preocupado
por su propio bienestar. Cada individuo tiene ciertas normas so-
ciales grabadas en su cerebro sobre lo que es justo o correcto hacer
en diversas circunstancias. Los resultados de los juegos del dictador
y del ultimdtum muestran que los individuos tienen una preferen-
cia por la justicia: cuando no requieren dar dinero, lo dan; y cuan-
do podrian recibir un beneficio econémico, lo pueden rechazar por
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considerarlo injusto. Ademads de ese resultado fundamental para
la teorfa econdmica, los resultados previos nos llevan a dos con-
clusiones importantes. Primero, existen diferencias de género en
el altruismo y en la negociacién —las mujeres son mds altruistas
que los hombres y estdn menos dispuestas a rechazar ofertas bajas
en comparacién con los hombres. Segundo, los resultados son por
lo general estables a cambios en el disefio y logistica del experi-
mento.

Una pregunta fundamental es por qué nos comportamos de
esta forma. Si el Homo economicus siempre ha existido, cémo es
posible que evolutivamente se seleccione a personas que cooperan
y brindan mds y con esto se desarrollen ciertas normas sociales.
David Rand, Corina Tarnita, Hisashi Ohtsuki y Martin Nowak
(2013) se hacen precisamente esa pregunta utilizando la teoria de
juegos evolutiva con el juego del ultimatum y métodos de simula-
cién. Ellos encuentran que cuando muchos juegos se realizan de
forma simultdnea y existe incertidumbre sobre los pagos que ten-
drén otros agentes, conviene enviar ofertas altas para que no sean
rechazadas. La intuicién es que si tengo un pago menor estoy en
desventaja con mis compafieros, lo cual no me beneficia en térmi-
nos evolutivos. Esto puede ayudar a entender cémo se promovie-
ron normas sociales entre nuestros antepasados. Entonces el juego
del ultimatum también nos puede ayudar a entender por qué se
desarrollaron ciertas normas sociales de justicia y equidad.

Otros estudios relevantes sobre en qué momento de nuestra
vida aparece este sentimiento de cumplir una norma social son los
llevados a cabo por Rodolfo Cortes Barragan y Carol Dweck (2014).
Existe la duda de si ciertas preferencias de altruismo y reciprocidad
son innatas o bien si son aprendidas cuando el nifio estd mas de-
sarrollado. Los investigadores estdn interesados en probar la hip6-
tesis de que experiencias de reciprocidad fomentan el altruismo en
edades muy tempranas. Se realizan 4 estudios con nifios desde
1 afio hasta la edad preescolar. En los experimentos un adulto
juega con un nifio, ya sea de forma directa (intercambiando una
pelota de forma reciproca) o bien indirecta (cada quien con sus
juguetes o s6lo platicando, este es el grupo de control), y se mues-
tra que cuando el adulto requiere ayuda, el nifio ayuda con mayor
probabilidad al adulto en el tratamiento; esto se cumple cuando se
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trata del mismo adulto que jugé con él u otro adulto distinto. Los
estudios se repitieron con nifios en edad preescolar y se encuentra
que los nifos se muestran también mds generosos en el tratamien-
to. Por lo tanto, los nifios a muy temprana edad entienden mejor
el principio de reciprocidad si ellos mismos se han beneficiado de
ella. Es decir, la socializacién explica conductas prosociales en la
poblacién, y no es una condicién innata del ser humano.



3
JUEGOS DE CONFIANZA

La confianza es un tema de fundamental importancia para las
economias modernas. En la mayoria de las actividades de mercado
existe un grado de confianza que el comprador o vendedor tienen
en cuenta. Los ejemplos modernos de este aspecto abundan: Uber
es una aplicacion de teléfonos celulares para solicitar un taxi. El
comprador tiene la confianza de que la persona que lo recoja es
una persona honesta, que no cometerd un crimen, y el conductor
tiene confianza de que el comprador tampoco cometera un crimen.
Al mismo tiempo, otros negocios de internet como Amazon, eBay
y Mercado Libre, funcionan fundamentalmente por la confianza y
la reputacién entre participantes.

Otro ejemplo que vale la pena mencionar es Netflix. En Estados
Unidos, esta es una empresa dedicada al envio de peliculas al do-
micilio del cliente; tuvo éxito por la confianza en el cliente y en la
infraestructura del correo. Netflix envia al domicilio la pelicula so-
licitada y s6lo envia una nueva pelicula cuando la anterior ha sido
devuelta. Netflix conffa en que el cliente no se robard las peliculas o
realizard actos de piraterfa. Tanto el cliente como Netflix confifan en
que el sistema postal de Estados Unidos no se robe las peliculas en
el proceso de envio o regreso. Por lo tanto, nuevas empresas y mds
empleos pueden ser creados si existen las condiciones de confianza.
Kenneth Arrow, Premio Nobel de Economia en 1972, mencioné:
“Puede ser plausiblemente argumentado que mucho del retraso
econémico en el mundo se debe a la falta de confianza mutua” (ci-
tado en Algan y Cahuc, 2013, p. 522, traduccién propia).

Basados en esa idea, Yann Algan y Pierre Cahuc (2013) realizan
una revision de la relacién entre confianza y desarrollo econémico.
El problema de esta relacién es que no se sabe bien qué variable
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origina a la otra, ademads del posible error de medicién en la varia-
ble confianza. Utilizando métodos econométricos modernos para
intentar resolver esos problemas, ellos calculan, por ejemplo, que
Meéxico deberia tener 59% mads de PIB per cdpita si tuviera el mismo
nivel de confianza que Suecia; para los paises africanos esta dife-
rencia es atin mayor: 546%. Por lo tanto, si deseamos entender las
diferencias en desarrollo econémico entre regiones, la confianza de
las personas es un aspecto importante a considerar.

Autores recientes como Francis Fukuyama y Robert Putnam
han hecho énfasis en el papel de confianza y de las normas sociales
en el desarrollo econémico. Francis Fukuyama, en su libro Confian-
za, menciona:

Silas instituciones de la democracia y el capitalismo han de funcionar
correctamente, ellas deben coexistir con ciertos habitos culturales
premodernos que aseguren su funcionamiento correcto. [...] El Esta-
do de derecho, contratos y la racionalidad econémica proveen un
necesario mas no sustento suficiente para la estabilidad y prosperidad
de sociedades postindustriales; esas instituciones deben ser equipa-
radas también con reciprocidad, obligacién moral, y confianza [...]
Las dltimas no son anacronismos de una sociedad moderna pero el
sine qua non del éxito de esas sociedades postindustriales [Fukuyama,
1995, p. 11, traduccién propial.

Robert Putnam, en su célebre libro Bowling Alone, menciona:

Una sociedad caracterizada por reciprocidad generalizada es mads
eficiente que una sociedad desconfiada, por la misma razén que el
dinero es mds eficiente que el trueque. Si no tenemos que calcular
cada intercambio instantdneamente, podemos lograr mds cosas. Ser
confiable lubrica la vida social. La interaccién frecuente entre gente
diversa tiende a producir una norma de reciprocidad generalizada
[Putnam, 2000, p. 21, traduccién propia].

Por consiguiente, en este capitulo se analiza cémo se mide
experimentalmente la confianza y qué resultados se han tenido en
diferentes paises. Otro aspecto importante es qué factores podrian
minar la confianza, y en este tema discutimos el papel de la vio-
lencia sobre la confianza. Por tltimo, se concluye con los resultados
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principales del capitulo, asi como se discute qué promueve la
confianza y cémo se da la confianza en nifios y adolescentes.

HISTORIA Y EXPLICACION DEL JUEGO

Los primeros en desarrollar el juego de la confianza o juego de la
inversién, como era conocido originalmente, fueron Joyce Berg,
John Dickhaut y Kevin McCabe (1995). Como se mencioné ante-
riormente, casi cualquier transaccién econémica tiene un aspecto
de confianza. Los investigadores estdn interesados en probar si este
aspecto se cumple en transacciones econémicas. Para ello, realizan
un juego que combina los juegos del ultimatum y dictador anali-
zados anteriormente.

La figura 3.1 contiene los detalles del juego. El proponente y
el respondente reciben una cantidad monetaria igual a $Y (normal-
mente esto es 10 d6lares). En la primera etapa el proponente tiene
que decidir cudnto de esa asignacién monetaria envia al respon-
dente ($X). El experimentador triplica esa cantidad y esto es del
conocimiento publico, por lo que el respondente recibe $3X. En la
segunda etapa, el respondente tiene que decidir cudnto regresa al
proponente ($Z) y esto puede ser un monto de $0 a $(Y + 3X). Es
decir, en la etapa 2 el respondente decide los pagos finales, los
cuales son para el proponente $(Y — X + Z) y para el respondente
(Y +3X-2).

Se define que el proponente confia si $X > 0, aunque normal-
mente se calcula como un porcentaje de la dotacién inicial

Figura 3.1
Diagrama del juego de confianza

Proponente
$(Y-X+2)
Proponente Oferta $X, Recibe $3X . Respondente Asigna
Dotacién= $Y ” tiene $(Y + 3X) pagos
Etapa 1 Etapa 2 Respondente

$(Y +3X-2)
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($X/$Y) > k. Por ejemplo, si el proponente envia al menos 50% de
su dotacion, estd confiando en el respondente. De la misma forma,
el respondente es confiable si regresa al menos 50% de lo que reci-
bi6 ($2/%$3X) > k = 0.5. El monto ($Z/$3X) es conocido como la
proporciéon que regresa el respondente. Esta tasa en principio
puede ser mayor a 100% si el respondente decide regresar al pro-
ponente incluso su dotacién inicial de $Y.

Si el proponente es completamente egoista y racional, y piensa
que el respondente también es egoista y racional, entonces el equi-
librio de Nash de este juego es que el proponente no envie nada al
respondente ($X = 0), y de la misma forma, el respondente envia
cero ($Z = 0). Veamos esto de atrds hacia adelante, es decir, de la
etapa 2 a la etapa 1. Si el respondente recibe algo no estd en su
interés asignar un monto positivo $Z, pues representa una pérdida.
El proponente sabe esto y al saberlo no tiene ningtin incentivo en
enviar una cantidad positiva $X, pues no hay garantias de que el
respondente regrese un monto. El equilibrio final es un pago de $Y
para el proponente y respondente.

Sin embargo, si el proponente confia en el respondente, éste
puede tener una accién reciproca a esa confianza de tal manera que
ambos individuos estdn mejor que con la asignacién inicial. Si el
proponente decide compartir toda su asignacién con el responden-
te, el pago al iniciar la segunda etapa para el respondente es de
$4Y. El respondente no puede obtener un pago mayor a $4Y, por
lo que si s6lo se interesa en su pago no deberia regresar nada. Sin
embargo, si al respondente le interesa el reciprocar y la equidad de
pagos puede regresar $2Y = $Z. Por lo tanto, los pagos finales serfan
$2Y para cada individuo. Este pago implica una tasa de retorno en
su dotacién inicial de j100%! La tasa de retorno de la inversién para
el proponente es de (Y - X + Z/Y).

La logistica del experimento es similar a lo explicado en los
juegos anteriores. Generalmente se realiza el experimento con un
procedimiento doble ciego. Los pagos estan en sobres y los jugado-
res aleatoriamente asignados a cada papel (aunque, como veremos,
puede haber cambio de papel si el juego es repetido) en diferente
salon, de tal manera que se asegure el anonimato. Cada sobre del
proponente es registrado por el experimentador fuera del salén, ahi
se triplica la cantidad enviada; el respondente recibe el sobre, toma
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la cantidad deseada y regresa el dinero en el sobre que desee al
proponente. Antes de llevar el sobre nuevamente al proponente se
registra el pago. En las instrucciones se evita decir pago o cualquier
otra palabra que puede llevar a un equilibrio distinto. Estas instruc-
ciones son similares a las discutidas anteriormente, y para maés
detalle se invita al lector a leer el apéndice en Berg et al. (1995).

En el estudio de Berg et al. (1995) se reclutan estudiantes de
licenciatura de la Universidad de Minnesota. Se realizan dos juegos
del experimento: uno denominado sin historia y otro con historia.
En el primero se tienen 32 parejas (proponente y respondente) y
en el segundo 28 parejas, es decir, un total de 120 individuos. Cada
uno de ellos recibe como dotacién inicial 10 délares. En el grupo
con historia, los participantes reciben una hoja que resume el nt-
mero de veces que recibié cada monto. Los autores pensaban que
al proveer de informacién a los participantes éstos podrian darse
cuenta de cudl era la estrategia 6ptima.

Los resultados principales del articulo se muestran en la figu-
ra 3.2. La columna izquierda muestra los resultados para el grupo
sin historia y la columna derecha muestra los resultados para el
grupo con historia. Empecemos primero con los resultados sobre
el monto enviado y devuelto. El panel A muestra que el promedio
enviado por el proponente al respondente es de 51.6% (linea hori-
zontal s6lida oscura). Es decir se envié un monto de 5.16 ddlares,
el cual fue multiplicado por 3, por lo que el proponente recibié 15.5
délares. De este monto el respondente regresé 28% (4.7 d6lares) en
promedio (linea horizontal punteada). Los resultados son suma-
mente heterogéneos para la poblacién estudiada. Por ejemplo, 16%
envid toda su dotacién al respondente, y s6lo 6% no envié nada.
De la misma forma, restringiendo a los que recibieron una cantidad
positiva, el 17% de respondentes no regresaron nada. Al conocer
los resultados transferidos y regresados (grupo con historia) se
observa un aumento de la confianza, pero principalmente en la
confiabilidad (monto regresado). El promedio enviado ahora es de
53.6% y el monto devuelto de 33 por ciento.

Los rendimientos para el proponente y respondente se mues-
tran en los paneles C y D. Estos rendimientos son el resultado de
la comparacién del pago final y la dotacién inicial. Los rendimien-
tos para el respondente son sumamente altos, cercanos a 100% en
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Figura 3.2
Resultados de Berg et al. (1995)
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B. Con historia: monto enviado y regresado
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Figura 3.2
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D. Con historia: rendimientos
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Nota: Figuras creadas por el autor con datos del estudio de Berg et al. (1995). El eje x representa el ndamero del jugador
ordenado de mayor a menor envio. En Sin historia se tienen 32 parejas y en Con historia se tienen 28 parejas.
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ambos grupos (linea horizontal punteada). Sin embargo, el rendi-
miento en el grupo con historia es ligeramente menor que en el
grupo sin historia; esto permite que el rendimiento de la inversién
para el proponente sea positivo en lugar de negativo en el grupo
con historia. El rendimiento es cercano a 11% (linea horizontal
solida). Los resultados son diversos: en el grupo sin historia, 11
de los 30 individuos que enviaron dinero tuvieron un rendimien-
to positivo de su inversién. Al enviar la informacién del grupo sin
historia, 14 de 25 individuos que enviaron dinero tuvieron un
rendimiento positivo; es decir, el mencionar la informacién au-
menta el grado de cumplimiento de una norma social como reci-

procidad.

RESULTADOS PRINCIPALES

Los resultados de Berg et al. (1995) han probado ser sumamente
robustos a cambios en el disefio del experimento, como veremos
mas adelante. Una de las primeras contribuciones en analizar la
robustez del estudio de Berg et al. (1995) es el de Andreas Ortmann,
John Fitzgerald y Carl Boeing (2000). Los autores argumentan que
los resultados del juego de confianza podrian deberse a una con-
fusién de los participantes sobre el juego. En particular, estos au-
tores estaban interesados en analizar si los resultados del grupo
con historia pudieran cambiar cuando la informacién presentada
a los participantes es mds clara. Como se menciond, para cada
posible resultado de envio se sefiala cudntos proponentes escogie-
ron cada cantidad, asi como el monto regresado por cada respon-
dente. Por ejemplo, para el monto 5 ddlares se dice que 6 propo-
nentes lo usaron, y el monto promedio devuelto para esa cantidad
fue de 7.2 délares. Sin embargo, el poner de esta forma los resul-
tados pudiera confundir a los participantes, ya que no se estd ha-
blando del monto regresado en términos relativos, el cual, como
se observa en la figura 4.2, es heterogéneo y hay respondentes con
un rendimiento considerablemente alto.

Para analizar la robustez del resultado, Ortmann et al. (2000)
dividieron el experimento en 5 grupos: 1) control como en Berg et
al. (1995), Sin historia; 2) control como Berg et al. (1995), Con historia;
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3) adicionalmente a (2) se provee a los participantes de una figura
que muestra el monto enviado y regresado para cada participante;
4) adicional a (1) se les pide a los participantes un cuestionario
donde se les pregunta el monto esperado de envio y de regreso; y
5) adicional a (3) se les pide el cuestionario. En total se tienen 102
parejas de estudiantes de licenciatura. La idea de hacer un cuestio-
nario y de pedir lo que se espera de envio y de regreso es que se
obligue a los participantes a pensar sobre montos, y se esperaria
que reflexionen estratégicamente para que se den cuenta de que
no estd en su mejor interés enviar o regresar el dinero.

Sin embargo, aun con estos cambios los resultados de Ortmann
et al. (2000) son similares a los del estudio de Berg et al. (1995) y se
muestran en la tabla 3.1. Primero, no es posible rechazar la hipé-
tesis de que los resultados de ambos estudios son similares. Segun-
do, cambiar la forma en que se presenta la informacién en el grupo
con historia no tiene ningtn efecto adicional. Ademds, similar al
resultado de Berg et al. (1995), el grupo con historia envia mds al
respondente, no menos. Tercero, internalizar el resultado del juego
por medio de un cuestionario hace que el monto enviado se incre-
mente. Lamentablemente Ortmann et al. (2000) no discuten los
resultados del respondente, los cuales estdn disponibles en el
apéndice de su articulo. Con esos resultados se puede mostrar que
en general el respondente aumenta su reciprocidad cuando se

Tabla 3.1
Comparacién de resultados
de Berg et al. (1995) y Ortmann et al. (2000).
Porcentaje enviado

Sin historia (%) Con historia (%)
Berg et al. (1995) 52 54
Ortmann et al. (2000):
1. Base 44
2. Base + Historia 47
3.(2) + Figura 47
4. (1) o (3) + Cuestionario 58 55

Nota: Tabla creada por el autor,

con resultados de ambos estudios.
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concientiza de los posibles pagos. Con el tratamiento de cuestio-
nario se regresa en promedio 7.20 délares, cuando tnicamente
el proponente envia 5.75 délares. Este es el tinico caso donde el
proponente tiene un rendimiento positivo, pues en los demds
el rendimiento es negativo. En general, el retorno monetario de
confiar es cercano a cero o negativo.

(Por qué observamos esos resultados? ;Se debe a altruismo de
parte de los individuos, o se confia calculadamente mediante un
promedio de confiabilidad sobre los demads, o bien confiar es una
norma social que utilizamos instintivamente? Nava Ashraf, Iris
Bohnet y Nikita Piankov (2006) responden estas preguntas. Ellos
disefian un estudio a partir de sujetos y no entre sujetos, como los
mencionados anteriormente. Esto implica que todos los sujetos
contestan las mismas preguntas o se enfrentan a las mismas accio-
nes. Para lograrlo utilizan el método estratégico donde los indivi-
duos participan en el juego del Dictador, dictador triple, confianza
y un juego de riesgo. El experimento se realiza en Estados Unidos,
Rusia y Sudéfrica con estudiantes de licenciatura y se asegura de
evitar problemas del experimentador como traduccién y presencia
fisica, entre otros.

El experimento consistia en llenar 5 partes de un cuestionario.
Primero, se solicitaba informacién sociodemogrdfica y se hacian
preguntas de confianza. Segundo, se competia en un juego del
dictador. Tercero, se competia en un juego de dictador triple, donde
lo que decide el dictador se multiplica por 3 y se envia al respon-
dente. Cuarto, juego de confianza (cada jugador en un papel pre-
determinado, no se juega en ambos papeles, y se utiliza el método
estratégico para preguntar acerca del monto devuelto o enviado).
Quinto, se realiza un juego de Riesgo entre escoger una loterfa con
riesgo y variando el monto cierto; a mayor monto cierto escogido
mayor aversion al riesgo. El orden de este juego se varié: la mitad
en el orden mencionado y la otra mitad en el orden reverso. Se pagé
a una pareja de participantes en cada sesién (no se paga a todos los
participantes), pero el monto pagado es sustancial: en el caso de
Estados Unidos esto puede llegar hasta 100 ddlares.

Los autores realizan las siguientes hipétesis. Si la confianza
deriva tinicamente de las creencias de confiabilidad en las demads
personas, entonces una devolucién con el monto enviado (confian-
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za) contra la creencia del monto devuelto y el monto enviado en el
dictador triple, la tinica variable estadisticamente significativa
seria la creencia del monto retornado. Por el contrario, si la con-
fianza se basa inicamente en las preferencias hacia otras personas,
la tinica variable estadisticamente significativa serfa el monto en-
viado en el dictador triple. Si el ser confiado (trustworthiness) esta
relacionado con reciprocidad, el monto absoluto devuelto (Z) de-
pende tinicamente del monto recibido (3X); o bien si el ser confia-
do depende de la preferencia hacia otras personas, entonces el
monto absoluto devuelto depende del monto enviado en el juego
del dictador simple.

En el juego de confianza se envia el 45% del monto asignado,
y se regresa 27% del monto recibido (Z/3X), el cual es similar al
estudio de Berg et al. (1995). En el juego del dictador se envia 25%
y en el juego del dictador triple se envia 24%. Estos montos son
ligeramente superiores al promedio encontrado en el capitulo
anterior. La mayoria de los participantes decide confiar (91%), y
de éstos, 38% pensaba obtener menos de lo que envié, 26% pen-
saba obtener lo mismo que envi6, y 36% pensaba obtener méds de
lo que envié.

Los resultados de regresiéon implican que tanto las creencias
del monto devuelto como las preferencias hacia otras personas son
importantes. En el monto enviado o confianza, un aumento de 1%
en la creencia de la tasa de retorno aumenta el monto enviado en
una unidad, y un aumento en el monto enviado en el juego del
dictador triple aumenta el monto enviado en el juego de confianza
en 0.4 unidades. De la misma forma, cuando se analiza el monto
que se devuelve en funcién del monto recibido o del monto dado
en el juego del dictador. Aqui parecen importar mds las condiciones
de equidad, pues el coeficiente del monto del dictador es relativa-
mente mayor al del coeficiente del monto recibido. En resumen, en
términos de confianza (monto enviado), lo que explica la mayor
parte de la varianza son las creencias sobre reciprocidad, pero en
el ser confiable (monto retornado) lo que explica la mayor parte de
la varianza son las preferencias sobre otras personas.

Finalmente, una pregunta vélida para los experimentos de
confianza es si los resultados son generalizables a toda la poblacién.
El estudio de Ellen Garbarino y Robert Slonim (2009) analiza de-
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cisiones en el juego de confianza para 441 individuos en una
muestra obtenida en internet para diferentes rangos de edad. En
esa muestra 52% son mujeres y la edad promedio es de 37 afios. El
juego de confianza es discreto, con montos de 0, 3,..., 30, pero el
monto que se regresa es continuo. Ademds, al respondente se le
pregunta mediante el método estratégico cuanto regresaria por
cada cantidad enviada. Cada individuo juega seis rondas como
proponente y luego juega 1 ronda como respondente, sin saber qué
tipo de persona juega como proponente. Después, en cada una de
las 6 rondas se les pregunta cudnto esperan que se regrese. Los
resultados son similares a los obtenidos anteriormente, aun cuan-
do el respondente empieza sin ninguna dotacién. En este caso se
envia cerca de 50% del monto asignado. Asimismo, el monto de-
vuelto por el respondente es de cerca de 32% (calculo esta cifra con
base en su figura 2, pues no se reporta especificamente). Mds
adelante analizamos las diferencias de género resultantes en este
estudio. Similar al estudio de Ashraf et al. (2006), los autores en-
cuentran que las creencias de cudnto se va regresar tienen un papel
importante en el monto enviado por el proponente.

En esta subseccién se ha encontrado que los resultados de Berg
et al. (1995) son replicables. La pregunta de por qué la gente confia
y por qué la gente envia dinero de regreso se debe principalmente
a la creencia de confiabilidad de la otra persona, asi como al grado
de preferencia sobre el bienestar de otras personas. En las siguien-
tes subsecciones se analizan las diferencias internacionales en este
juego, asi como el papel del riesgo y de modificaciones en el expe-
rimento, como repetir el juego.

RESULTADOS INTERNACIONALES

Noel Johnson y Alexandra Mislin (2011) realizan un metaandlisis
donde estudian 162 resultados del juego de confianza que equiva-
le aemplear a casi 24 000 individuos. Los autores estan interesados en
analizar la robustez del resultado, asi como en encontrar posibles
diferencias debido a la logistica del experimento o bien por efectos
del pais o muestra donde fue hecho el experimento. Los resultados
reportados en Johnson y Mislin (2011) representan un promedio
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simple a través de dos estudios (tabla 1). Sin embargo, cada resul-
tado deberia de ser ponderado de acuerdo con el error estdndar o
al menos por el nimero de individuos incluidos en cada muestra.
Esto se realiza ya en la tabla 2. Esto es importante porque un resul-
tado con 500 individuos en la muestra es mds confiable que un
resultado con 50 individuos. Afortunadamente, el apéndice del
articulo incluye la muestra de cada estudio y los nimeros que
presento son promedios ponderados con el niimero de observacio-
nes de cada estudio como peso.

La proporcién enviada promedio es de 50%, mientras que la
proporcién que se regresa es de 35%, lo que implica una ligera
ganancia para el proponente en promedio. En general se encuentra
que el monto enviado es afectado negativamente si el estudio no
es anénimo y si el pago no se le da a todos los participantes. Res-
pecto al monto regresado, si es estudiante o la persona participa
en ambos papeles se envia menos de regreso. El método estratégi-
co no juega un papel en la determinacién de los pagos.

En la comparacion internacional se encuentra que las dreas que
mads conffan son los paises mas desarrollados en Norteamérica y
en Europa Occidental. Por otro lado, los individuos que menos
confian son los de Africa y América Latina. Esto es consistente con
lo que se menciona en la introduccién, de que existe una correlacién
entre confianza y desarrollo econdmico. Asimismo, el porcentaje
que se regresa es mayor en Asia y menor en Africa. Se espera que
las normas sociales en cada grupo tengan una influencia sobre el
monto regresado.

El monto regresado en América Latina es de 37% de acuerdo
con Johnson y Minlin (2011). Sin embargo, existen varios estudios
que representan un monto muy grande en el porcentaje regresado.
Un mejor panorama sobre los niveles de confianza y reciprocidad
en América Latina es el otorgado por Juan C. Cérdenas, Alber-
to Chong y Hugo Nopo (2009). Ellos realizan el mismo experimen-
to en seis ciudades (Bogoté, Buenos Aires, Caracas, Lima, Monte-
video y San José), con mds de 3 000 participantes en total. La
muestra proviene de un muestreo aleatorio en cada ciudad. Por lo
tanto, podemos estar seguros que los resultados son comparables
entre paises. En esta muestra el monto enviado es de 43% y el mon-
to que se regresa es de 26% (aunque en este caso el monto regresa-
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do incluye la dotacién inicial). El monto de regreso es menor para
una region de acuerdo con los resultados de Johnson y Mislin (2011).
Este resultado complementa lo mencionado anteriormente: un as-
pecto fundamental para entender por qué el desarrollo econémico
es menor en América Latina en comparacién con regiones més
avanzadas es la falta de confianza y reciprocidad de sus habitantes.
Como se sefialé antes, México podria tener 59% mds de PIB per
cdpita si tuviera el mismo nivel de confianza que Suecia, de acuer-
do con los resultados de Algan y Cahuc (2013).

JUEGOS REPETIDOS Y RIESGO

Los resultados previos sugieren que los resultados del juego de
confianza son resistentes a pequefios cambios. Sin embargo, existen
dos aspectos que podrian mejorar nuestro entendimiento del re-
sultado del juego de confianza. Por un lado, la literatura sobre
biologia evolutiva ha resaltado que la reciprocidad directa e indi-
recta son mecanismos importantes para explicar por qué los hu-
manos cooperamos. La reciprocidad directa se refiere a interaccio-
nes entre los mismos individuos. Reciprocidad indirecta se refiere
a interacciones entre dos individuos basadas en cémo esos indivi-
duos trataron a otros individuos. En comunidades tribales donde
las interacciones no eran anénimas y se podia guardar el resultado
de interacciones previas, el mecanismo de reputacién era impor-
tante para determinar el papel de poder en una comunidad o in-
cluso para procrear hijos. De esta forma, la reciprocidad y la con-
fianza evolucionan a través del tiempo. Por consiguiente, es
necesario estudiar cémo afectaria la reputacion al juego de confian-
za. Por otro lado, la primera etapa del juego de confianza tiene una
parte inherente de riesgo. Entonces no se sabe si los individuos dan
menos en la primera etapa porque tienen aversién al riesgo o bien
porque no conffan en las demads personas. Para poder asignar que
verdaderamente se trata de confianza y no de riesgo, los investi-
gadores han aumentado el juego de confianza para medir riesgo
directamente. Analizamos estos dos casos a continuacion.
Frangois Cochard, Phu Nguyen Van y Marc Willinger (2004)
realizan un juego repetido del juego de confianza. Comparan 7 pe-
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riodos del juego de confianza con los mismos jugadores, sin cambiar
el papel con el tradicional juego no repetido. Con este disefio de
experimento sélo se puede probar reciprocidad directa (es decir, el
“tt me ayudas y yo te ayudo”, sin el “ayudaste a otra persona
entonces yo te ayudo”). El juego de confianza repetido permite
analizar dos hipétesis. Primero, la hipétesis del interés de construir
una reputacion. Esta hip6tesis implica que el respondente sabe que
el proponente no sabe qué tipo de jugador es el respondente: si
reciproco o egoista. Como el respondente quiere maximizar pagos,
tratard de construir una reputacién al inicio del juego que es reci-
proco, pero en las etapas finales cambiard a ser egoista pues ya no
tiene ninguna repercusion en el juego. La hipétesis relacionada con
reciprocidad implica que la conducta del respondente depende del
monto enviado por el proponente.

Se reclutaron 16 parejas para jugar el juego repetido y 20 pare-
jas para el juego no repetido. Cada jugador fue aleatoriamente
seleccionado para el papel del proponente o respondente, y no
hubo cambios de papel a lo largo de la repeticién. Dado que un
experimento repetido con pagos en cada ronda puede elevar el
costo sustancialmente, los investigadores utilizan 10 monedas de
experimento y varfan la conversién en el juego repetido al no re-
petido. Pero cada ronda en el juego repetido implica pagos, y no
se selecciona una ronda aleatoriamente para pago.

Los resultados son intuitivos y son presentados en la tabla 3.2.
Primero, el porcentaje del monto asignado que es enviado y lue-
go regresado por el respondente, es mayor en el juego repetido
que en el juego no repetido. El juego repetido aumenta sustan-
cialmente la confianza en el proponente para enviar un monto
mayor, pero al mismo tiempo el respondente se preocupa por la
reciprocidad y/o por la reputacién y envia un monto mayor en
el juego repetido que en el no repetido. Segundo, aunque no se
muestra el resultado de la tiltima ronda en la tabla 3.2, en el ar-
ticulo se muestra que los resultados de la tltima ronda no pue-
den diferenciarse de los obtenidos en el juego no repetido (de
hecho el rendimiento para el proponente en la dltima ronda es
de -20%). Tercero, el proponente estd influido por cudnto regresé
el respondente una ronda anterior, asi como el respondente esta
influido por cudnto envi6 el proponente. Estos tres resultados nos
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Tabla 3.2

Resultados en Cochard et al. (2004) y Charness et al. (2011)

Cochard et al. (2004)

Charness et al. (2011)

Tratamiento Control Tratamiento 1 Tratamiento 2
Repetido No repetido % Enviado % Regresado Control
% Enviado 75 50 54 54 24
% Regreso 56 38 28 66 24
Retorno proponente 52 6.5
Retorno respondente 97 93.5

Nota: Tabla hecha por el autor, con resultados de ambos estudios.
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muestran que el proponente es consistente con la hipétesis de
reciprocidad, pero que el respondente se comporté reciprocamen-
te en las primeras etapas del juego por razones estratégicas, pues
en el dltimo periodo se comportd egoistamente. Por lo tanto, la
reciprocidad directa puede elevar sustancialmente la confianza
en juegos repetidos.

Si bien la reciprocidad directa tiene aspectos intuitivos para
elevar la confianza, los efectos de la reciprocidad indirecta no ne-
cesariamente implican un aumento en la confianza. Gary Charness,
Ninghua Du y Chun-Lei Yang (2011) realizan el juego de confianza
de forma repetida, donde varfan la informacién pasada sobre el
monto enviado y el monto regresado para el proponente en un
juego de confianza en el que los jugadores juegan ambos papeles.
La reputacién lograda en el porcentaje regresado del respondente
puede explicar mayores montos enviados por el proponente, pero
no es claro que la reputacién del respondente en el papel del pro-
ponente ayude a que el proponente actual envie una mayor canti-
dad. Por lo tanto, los investigadores estdn interesados en si la re-
ciprocidad indirecta y el apego a normas sociales puede afectar el
monto enviado y regresado.

Para ello realizan un juego de confianza repetido en 36 rondas.
Su estudio incluye a 160 individuos (80 parejas) y en cada ronda
se selecciona aleatoriamente el papel del proponente y responden-
te. Por disefio, la mitad de las rondas se juegan en cada papel. Los
individuos son asignados a tres grupos al inicio y no cambia su
asignacioén a lo largo del juego. Al grupo de control no se le men-
ciona nada sobre pagos anteriores del respondente al proponente.
En el tratamiento 1 el proponente puede informarse de la historia
del respondente como proponente en el porcentaje enviado. En
el tratamiento 2 el proponente puede informarse de la historia del
respondente como respondente en el porcentaje regresado. El jue-
go disefiado es mds sencillo que el tradicional juego de confianza.
En la primera etapa, el proponente decide si confiar o no; si no
confia el pago es de 35 unidades para el proponente y 0 para el
respondente; con esta eleccién se acaba el juego. Si confia, el res-
pondente tiene dos opciones: reciprocar con un pago de 45 unida-
des para el proponente y 55 unidades para el respondente, o bien
no reciprocar con un pago de 0 unidades para el proponente y 100
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para el respondente. Cada 100 unidades equivalen a poco menos
de 0.50 ddlares, por lo que cada ronda es pagada.

Los resultados generales son mostrados en la tabla 3.2. Inde-
pendientemente del tratamiento, el porcentaje enviado es el
mismo y mayor que el control. Es decir, la reciprocidad indirecta
si es importante para aumentar el nivel de confianza. Cuando los
investigadores analizan el grado de evolucién de confianza en-
cuentran que la confianza es decreciente conforme avanza el
tiempo, con una caida mds pronunciada en el tratamiento que
en el control, el cual es consistente con los resultados de Cochard
et al. (2004). Para el monto regresado, lo tinico que importa es si
es informacién publica este monto (tratamiento 2); si la informa-
cién no es publica los individuos se comportan, por estrategia,
de manera similar al grupo de control (28 contra 24% en la tabla
4.2). Aligual que en el porcentaje enviado, el porcentaje regresa-
do disminuye con eel tiempo.

Los resultados de este estudio son importantes. Se muestra que
no sélo la reputacién del monto regresado es relevante, sino que la
reputacién del monto enviado también lo es. Esta reputacion es
benéfica en términos de inversién para el jugador. Los resultados
no parecen derivarse de una correlacién errénea entre confianza y
ser confiable, sino que la reciprocidad indirecta parece jugar un
papel fundamental: esto se debe a que el monto regresado sélo es
relevante cuando se informa de este monto.

Finalmente, es importante documentar la relacién entre con-
fianza y riesgo en la primera etapa del juego de confianza. Esto
permite aseverar qué determina el monto enviado si la confianza
o bien estd determinado por la aversién al riesgo. Si el jugador
tiene extrema aversién al riesgo enviarfa una cantidad menor en
la primera etapa. Si esta aversion varia entre paises o grupos de
estudio podria ser un elemento para argumentar que no es la con-
fianza lo que mide el experimento. Ademds, es importante la dife-
renciacion por las implicaciones de politica ptblica. Si el monto
enviado estd determinado por el riesgo, entonces una practica que
pueden llevar a cabo los hacedores de politica ptblica para aumen-
tar la confianza es elevar el grado de certidumbre de las transac-
ciones econémicas. Por lo tanto, es de suma relevancia si la aversion
al riesgo determina el monto enviado.
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Catherine Eckel y Rick Wilson (2004) fueron los primeros en
analizar este tema de forma sistemdtica, donde se miden preferen-
cias por riesgo. Los investigadores estdn interesados en probar dos
aspectos. Primero, la confianza estd determinada por la distancia
social entre los sujetos; a mayor distancia mayor es el riesgo de
realizar una transaccién. Segundo, preferencias sobre el riesgo
deberian afectar teéricamente el nivel de confianza mostrado en el
experimento.

Esto lologran por medio de tres actividades. La primera es una
baterfa de preguntas utilizadas en psicologia conocida como la
Escala Zukerman, de Biisqueda de Sensaciones. Esta escala tiene
40 preguntas en las que se dan al participante un par de opciones
por pregunta. Por ejemplo, un caso es: a) esquiar es una buena
forma de lastimarse, b) pienso que disfrutarfa de esquiar muy ra-
pido. Un mayor puntaje en esta prueba implica una mayor prefe-
rencia por el riesgo. Las otras dos actividades son loterias pagadas.
En la primera actividad pagada se le muestra al participante dos
columnas, cada una con una loteria, la cual ya ha sido aplicada en
campo por Holt y Laury (2002). La columna del lado izquierdo
tiene una menor varianza que la del lado derecho, y por lo tanto
menos riesgosa. Los pagos en las dos columnas son los mismos
pero las probabilidades de cada evento van cambiando. Esto se
hace para que el individuo escoja una loteria de inicio y luego
se observe en qué loteria hizo el cambio de columna. La aversién
al riesgo se mide por el nimero de loterias escogidas de la prime-
ra columna. En la tiltima actividad pagada se presenta al sujeto con
una loterfa donde se le da a escoger entre 10 délares con certidum-
bre o bien una loteria de conjuntos de resultados del monto envia-
do en el juego de confianza. Esto con el propésito de hacerle pensar
al individuo que el juego de confianza se trata de una loterfa.

Se reclutaron 232 estudiantes de dos universidades lejanas
entre si para evitar el problema de que los sujetos se conocen. El
juego se realiza por medio de computadoras, un estudiante de una
universidad en un papel, y el otro estudiante en otro papel, asigna-
dos de forma aleatoria. El orden del experimento fue el siguiente:
primero se toma la informacién de la Escala Zuckerman, luego el
juego de confianza, luego los dos juegos de riesgo, y por tltimo un
cuestionario con preguntas generales. El juego de confianza se
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juega doblando el monto enviado, y no se triplica como en el juego
original. Otra modificacién al juego es que el proponente sélo tiene
dos opciones, enviar nada o todo, y el respondente envia dinero de
regreso en multiplos de 2.5. Se realizan tres grupos de observacién:
en el primero no se incluye ninguna informacién sobre la pareja del
juego; en el segundo grupo se menciona tinicamente el sexo de la
contraparte, y en el tercer grupo se incluye una foto de la contraparte.

Los resultados sobre las preferencias de riesgo muestran que
los hombres son ligeramente menos aversos al riesgo que las mu-
jeres. Sin embargo, las diferentes medidas de riesgo no parecen
estar muy correlacionadas. En cuanto a los resultados de confian-
za, el no dar ninguna informacién implica que 96% de los indivi-
duos en ese tratamiento enviaron toda la dotacién, pero en los
otros tratamientos el monto disminuy6 a 79%. La distancia social
aumenta el grado de confianza, no lo disminuye, aunque ambas
estimaciones no son estadisticamente diferentes. En cuanto a la
segunda hipétesis, no se encuentra que alguna de las medidas esté
relacionada con la decisién de enviar dinero en el juego de con-
fianza.

Una desventaja del estudio de Eckel y Wilson (2004) es que es
posible que las preferencias de riesgo utilizadas no miden el riesgo
en el juego de confianza. Por ejemplo, el riesgo en el juego de con-
fianza proviene de la interaccién con personas, mientras que las
preferencias de riesgo son obtenidas con informacién perfecta del
resultado posible, sin interaccién con personas. Si el dominio de
las preferencias de riesgo es amplio, entonces lo que se requiere es
una medida de riesgo que si afecte el riesgo en el juego de confian-
za. Esto es lo que intentan probar Daniel Houser, Daniel Schunk y
Joachim Winter (2010). Para lograrlo forman cuatro grupos de
tratamiento: dos con el juego de confianza tradicional (sin y con
historia, como en Berg et al. 1995) y los otros dos llamados juegos
de riesgo, donde el respondente es una computadora que seleccio-
na pagos aleatoriamente o bien donde el respondente es una com-
putadora y selecciona pagos para el proponente y un respondente
verdadero. En el juego de riesgo se da informacién a los partici-
pantes sobre los resultados del juego (con historia).

Para medir preferencias de riesgo utilizan el disefio de Holt y
Laury (2002) explicado anteriormente. La hipétesis principal del
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articulo entonces es que las preferencias de riesgo determinen el
resultado en los juegos de riesgo pero no en los juegos de confianza.
El experimento incluye a 291 individuos divididos en diferentes
tratamientos. Los resultados muestran que la distribucién del mon-
to enviado en los juegos de confianza es diferente a la distribucién
del monto enviado en los juegos de riesgo. La varianza y la asigna-
cién en extremos son mayores en los juegos de confianza que en los
juegos de riesgo. Ademds, la categorizacién de los individuos con
aversion y amantes del riesgo no estd correlacionada con el monto
enviado en los juegos de confianza. Pero si existe una correlacién
positiva en el monto enviado en los juegos de riesgo: si el individuo
es amante del riesgo envia mds que un averso al riesgo.

En resumen, no se encuentra evidencia de que la decisién de
confiar se equipare a una decisién de riesgo. Esto podria implicar que
las decisiones de confianza no son afectadas por consideraciones de
riesgo, y que ambas pueden ser procesadas de forma diferente en el
cerebro. Las decisiones de confianza estdn mads relacionadas con
decisiones relacionadas con una norma social que a otro aspecto.

DIFERENCIAS DE GENERO

Como en el juego del ultimdtum y del dictador, es importante
entender las diferencias de género en el juego de confianza. En los
juegos anteriores se encuentra que no existen diferencias signifi-
cativas en el monto de envio en el juego del ultimatum. Sin em-
bargo, si hay heterogeneidades cuando se sabe el género del
proponente y respondente. Si el respondente es mujer, se le envia
un poco menos que al hombre, y cuando el proponente es mujer
y el respondente hombre, el monto transferido es el mayor de
todas las combinaciones posibles. Ademds, Eckel y Grossman
(2001), en contraste con el resultado de Solnick (2000), encuentran
que la tasa de rechazo es menor para las mujeres que para los
hombres. En el caso del dictador, si se elimina la situacién de
riesgo del ultimdtum, las mujeres son mds altruistas que los hom-
bres cuando el beneficio es simétrico al costo de dar o incluso
cuando ser altruista resulta mds caro (Eckel y Grossman, 1998;
Andreoni y Vesterlund, 2001).
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Con base en esos resultados, se plantean cuatro hipétesis que
son evaluadas en varios articulos que analizan diferencias de gé-
nero en el juego de confianza:

* Hipétesis 1: Los hombres confian mds que las mujeres. El
juego de confianza tiene un elemento de riesgo y a la vez de
altruismo cuando es barato. Ambos benefician a los hombres.

* Hipdtesis 2: Las mujeres regresan mads, son mds confiables.
Altruismo mayor por parte de las mujeres.

¢ Hipétesis 3: El monto enviado no depende del género del
respondente.

* Hipétesis 4: Las proporciones regresadas seran menores para
mujeres que para hombres proponentes.

Los resultados de varios estudios que analizan diferencias de
género en el juego de confianza son examinados en la tabla 3.3. Se
incluyen tinicamente 5 estudios asi como el promedio ponderado
de los resultados. Un andlisis mds profundo puede ser encontrado
en la revisién que hacen sobre el tema Rachel Croson y Uri Gneezy
(2009). Los resultados de la tabla apoyan las hipétesis 1y 2; es
decir, en promedio, los hombres envian una cantidad mayor que
las mujeres, y las mujeres regresan una cantidad mayor que los
hombres. Esto es, los hombres demuestran mayor confianza que
las mujeres, y a la vez las mujeres muestran ser mds confiables
que los hombres. Estos resultados son sensibles al disefio del ex-
perimento, pues no todos los estudios encuentran diferencias es-
tadisticamente significativas.

Las mujeres muestran ser mds sensibles a interacciones que
benefician a la comunidad, mientras que los hombres reaccionan
mads estratégicamente. Aunque no se muestra en la tabla, uno de
los resultados consistentes en la literatura es que los hombres envian
mas porque esperan recibir mds. Las mujeres regresan mds porque
posiblemente existe una norma social de obligacién sobre lo co-
rrecto para una comunidad, y esa norma estd mds arraigada en las
mujeres que en los hombres.

En lo que respecta a la hipétesis 3, existe variacién a lo largo
de los estudios. Unos estudios encuentran un resultado y otros el
opuesto. Por ejemplo, el estudio de Garbarino y Slonim (2009)



Tabla 3.3
Diferencias de género en el juego de confianza

[26]

% Enviado % Regresado % Enviado % Regresado

Estudio Procedimiento Hombres  Mujeres ~ Hombres Mujeres ~ H-H H-M M-H M-M  H-H H-M M-H M-M
Croson Doble ciego, 1 ronda, 69.6 63.0 28.6 37.4*
y Buchan N = 186.
(1999)
Buchanetal.  Doble ciego, 1 ronda, 78.0 66.6" 28.8 33.2* 81 81 69 65 28 32 26 33
(2008) N = 754, diferentes

tratamientos informa

nombre.
Garbarino Doble ciego, 6 rondas 52.6 47.0* 50 55 44 50
y Slonim enP, 1rondaenR,
(2009) N = 441, tratamientos

se da sexo y edad de R.
Bonein Doble ciego, 4 rondas, 46.0 45.0 24.1 25.2 46 47 46 47 19 15 10 26
y Serra (2009) 2enPy2enR, N =136,

2 sin conocer género, 2

informando género.
Slonim Doble ciego, 4 rondas en P, 56.7 30.0* 53 62 33 29
y Guillen 1rondaenR, N =132,
(2010) siempre se informa género,

se permite escoger género.
Promedio 65.9 56.2 28.2 329 66 68 56 55 27 29 24 32

Nota: Tabla realizada por el autor, con datos correspondientes de cada estudio.
* Implica que la diferencia es estadisticamente significativa a 10 por ciento.



98 COOPERACION Y PREFERENCIAS SOCIALES

encuentra que tanto hombres como mujeres envian mds a las mu-
jeres porque se espera que ellas regresen mds que los hombres. Si
bien hay cierta evidencia de que los hombres si envian (un poco)
mds a las mujeres que a los hombres a lo largo de los estudios, no
existe evidencia contundente para decir que las mujeres envian
mas a las mujeres.

La hipétesis 4 implica que las mujeres podrian recibir menos
cuando son proponentes. Sin embargo, la tabla 5 no muestra evi-
dencia contundente sobre este aspecto. Cuando hombres y mujeres
son proponentes, se les regresa aproximadamente el mismo valor
(alrededor de 28%). Sin embargo, si existen ciertos contrastes para
cada pareja de género posible. Cuando el hombre es respondente,
le regresa menos a la mujer que al hombre. A la vez, cuando la
mujer es respondente le regresa menos al hombre que a la mujer.
Es decir, el porcentaje de regreso mayor se da entre parejas del
mismo género.

En resumen, si bien se ha encontrado evidencia de que los
hombres confian mds y las mujeres son mds confiables, las relacio-
nes entre cada pareja de género son variadas. Como se menciona
en Croson y Gneezy (2009), las mujeres parecen ser mds sensibles
que los hombres al disefio del experimento, y por lo tanto la com-
paracién entre estudios es mds complicada. Futuros estudios que
profundicen los mecanismos por los cuales se expliquen los resul-
tados mencionados aqui podrian ser de mucha utilidad.

¢ QUE PROMUEVE LA CONFIANZA?

Uno de los campos modernos en la economia mds fascinantes de
estudiar es la neuroeconomia. En uno de los articulos més citados
entre disciplinas que analizamos hace un momento; se trata de
encontrar si existe una “molécula moral” que guie nuestro com-
portamiento social. Paul Zak muestra en diversos estudios que esta
molécula es la “oxitocina”. La oxitocina es una hormona y un
neuropéptido que se produce en el cerebro. En el caso de las mu-
jeres, se produce oxitocina sustancial durante el parto y durante la
lactancia. En general, la oxitocina es producida por interacciones
sociales positivas.
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Michael Kosfeld, Markus Heinrichs, Paul Zak, Urs Fischbacher
y Ernst Fehr (2005), y Ernst Fehr, Urs Fischbacher y Michael Kosfeld
(2005), analizan el efecto de la oxitocina en la confianza de las
personas. Antes de realizar el juego de confianza, un grupo de
personas fue rociado nasalmente con oxitocina y otro grupo fue
rociado con un placebo. Los resultados fueron sorprendentes. La
oxitocina elevé el nivel de confianza: el porcentaje de personas que
decidié enviar toda su dotacién al respondente se elevé de 21 a
45%. La oxitocina no tuvo efectos en la proporcién que el respon-
dente regreso. La oxitocina podria cambiar las preferencias de las
personas o bien la creencia de que los demds se comportaran de
mejor forma. Los resultados muestran claramente que la oxitocina
no cambia las creencias de cuanto se va regresar; al contrario, la
oxitocina cambia las preferencias y los sujetos que aspiraron la oxi-
tocina estdn mas dispuestos a tomar el riesgo de no salir beneficia-
dos o ser explotados. Recientemente, Carsten de Dreu (2012), en
una revisién sobre los efectos de la oxitocina, concluye que la
oxitocina opera principalmente para fomentar la confianza entre
miembros de una misma comunidad, lo que se conoce como al-
truismo parroquial. La oxitocina no parece estar relacionada estre-
chamente con miembros de otros grupos. Ademds, existe evidencia
circunstancial que sugiere que la oxitocina aumenta los niveles
defensivos en caso de riesgo para proteger al grupo, o bien aumen-
ta la no cooperacién con grupos extrafos.

Por otro lado, el estudio de Armin Falk y Christian Zehnder
(2013) analiza si las creencias sobre el monto que se regresa deter-
minan los montos enviados o invertidos. Esto es sumamente im-
portante pues si existe desigualdad de montos invertidos por la
creencia del retorno, ello indica que el gobierno puede mejorar
la desigualdad al cambiar las creencias. Es decir, si se mejora la
confianza de tal forma que creamos que unas personas son mas
confiables que antes, los montos enviados podrian aumentar y como
consecuencia la desigualdad podria disminuir. El experimento que
realizan es el juego de confianza entre 1 000 ciudadanos de Zurich
pertenecientes a diferentes distritos de la ciudad. Cada persona
menciona cudnto desea enviar a otra persona en cada distrito y
cudnto espera recibir de cada persona. En el experimento se tiene
informacién del distrito donde vive cada persona. De esta forma se
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puede ligar el monto enviado, recibido y la creencia del monto re-
tornado para hacer comparaciones de personas entre distritos y
dentro de cada distrito.

Los resultados revelan que si existe discriminacién en el mon-
to invertido. En el distrito mds confiado se envia 69% de la dotacién,
mientras que en el menos confiado se envia 62%. Esta variacién es
derivada por diferencias de capital social: la tasa esperada de re-
torno en el distrito mds confiado es de 25%, mientras que en el
menos confiado es de 15%. Los distritos con mayor ingreso son los
mas confiados. Ademads, las creencias de que esos distritos son
confiables resultan ser verdaderos en los datos analizados. Las
personas en distritos con mayores ingresos regresan mas dinero
que en otros distritos. Este resultado implica que los distritos pobres
se encuentran en una trampa de la que no pueden salir: son po-
bres, por lo que no pueden aumentar su ingreso o su nivel educa-
tivo, de tal forma que la confianza no puede ser fomentada sin un
choque externo. Mi lectura de esta trampa es que es necesario una
coordinacién efectiva entre miembros de la sociedad con o sin
ayuda del Estado, para fomentar la confianza y el ingreso de esa
poblacién. Esta mayor confianza generaria después mayores retor-
nos por montos invertidos.

EFECTO DE LA VIOLENCIA EN LA CONFIANZA

Los resultados previos nos sugieren que la confianza puede dismi-
nuir cuando el capital social se erosiona: nuestra comunidad dis-
minuye y el nimero de personas extrafias aumenta. Ademds, las
creencias de que cierta sociedad no es reciproca aumentan el grado
de desconfianza. Esto es relevante para el monto invertido en una
comunidad y por lo tanto para el ingreso y nivel de vida de las
personas de esa comunidad.

En los dltimos afios en México no hay nada mds importante
para la vida de las personas que la seguridad de poder vivir y
realizar transacciones econémicas sin el riesgo de ser explotado.
Desde 2006 México ha vivido un aumento sustancial en el ndmero
de homicidios causados principalmente por el narcotréfico. Una
posibilidad que pudiera existir en la sociedad es que esa violencia
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mine la confianza y el capital social en la comunidad. En México
todavia no hay evidencia contundente de si esto es correcto o no.
Sin embargo, es importante analizar lo que la ciencia tiene que
decir en otros contextos.

El primer caso que discutimos es el analizado por Alessandra
Cassar, Pauline Grosjean y Sam Whitt (2013) acerca de los impactos
de la guerra civil en Tajikistdn. La guerra civil duré de 1992 a 1997
por problemas de representacién politica de diversos grupos. Se
calcula que esta guerra pudo tener hasta 100 000 muertos y hasta
un millén de desplazados por el conflicto. Los investigadores re-
marcan que el conflicto se llevé a cabo incluso dentro de las comu-
nidades, por lo que es dificil distinguir entre quién es amigo y quién
es enemigo. Esto resulta fundamental para entender cémo la vio-
lencia mina el capital social.

Se realizan 3 juegos en el experimento: dictador, ultimatum y
confianza, en ese orden, aunque sélo se comentan los resultados del
juego de confianza, con 426 participantes. Existen dos tratamientos:
misma comunidad o comunidad lejana. El respondente no tiene
dotacién inicial, y el proponente puede enviar en multiplos de 5
entre 0 y 20 unidades. Cada jugador tiene primero una ronda en el
papel del proponente y luego como respondente utilizando el mé-
todo estratégico para cada monto posible 0, 5,..., 20. El pago se
selecciona de forma aleatoria. El tratamiento misma comunidad
(lejana) significa que al proponente se le informa que el responden-
te serd obtenido de la misma comunidad (lejana). En el tratamiento
de comunidad lejana se informa por medio de un mapa.

Los resultados generales son consistentes con los analizados
previamente: el nivel de confianza es cercano a 50% y el monto
regresado es de 38%. Los autores estdn interesados en analizar si
la persona que sufri6 el conflicto ha sido afectada en sus niveles de
confianza y reciprocidad. Se mide el sufrimiento respecto al con-
flicto si el hogar o la persona salieron lastimados o algtin miembro
de la familia fue asesinado. E1 21% de los entrevistados se encuen-
tra en esta situacion. Los resultados son consistentes con la narra-
tiva de la guerra civil en Tajikistdn: las personas directamente
afectadas por la violencia de la guerra conffan menos en personas
de sumisma comunidad y mds en personas de otras comunidades.
La confianza disminuye 33% para las personas que sufrieron di-
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rectamente el conflicto en comparacién con las que no lo sufrieron
directamente. De forma andloga, las personas que no sufrieron en
el conflicto confian més en las personas de la misma comunidad
que las personas de otras comunidades. Los resultados son simi-
lares para el monto regresado: personas de la misma comunidad
regresan 5 puntos porcentuales menos si sufrieron el conflicto,
contra los que no lo sufrieron (esto es un poco mds de 10% de la
tasa de retorno base). En el caso de Tajikistdn, la naturaleza del
conflicto armado ha llevado a una pérdida de confianza y a una
erosion de capital social. Esto implica que los retos para construir
un gobierno més efectivo son mayores.

No todo conflicto puede generar una erosién en la confianza.
Como se ha mencionado, el ser humano tiende a beneficiar a per-
sonas del mismo grupo si se tiene la creencia de que son confiables.
Por lo tanto, si en un conflicto se puede distinguir quién no es del
mismo grupo el ser humano podria reaccionar estrechando sus
lazos con el mismo grupo, por el mismo instinto de supervivencia.
En este caso, Michael Gilligan, Benjamin Pasquale y Cyrus Samii
(2014) analizan la guerra civil de Nepal, que duré de 1996 a 2006,
con aproximadamente 13 000 muertos. Los autores encuentran que
las zonas mds afectadas por el conflicto aumentaron su participa-
cién en el voto. Se desea analizar si ese resultado efectivamente
proviene de preferencias mds prosociales.

Para lograrlo realizan experimentos del juego de confianza con
aproximadamente 600 participantes. Antes de realizar el experi-
mento, calculan por localidad el nimero de bajas por la guerra
civil y seleccionan dos localidades muy similares en términos de
caracteristicas observables: una por arriba de la mediana en bajas
por la guerra civil y otra por debajo. La muestra final en el juego
incluye 252 sujetos provenientes de 24 comunidades. El juego de
confianza es estdndar: se selecciona aleatoriamente el papel; se
juega en un papel tinicamente; cada uno de los jugadores tiene una
dotacién inicial. El monto enviado en promedio es de 42% vy el
monto regresado es 23% del monto total asignado.

En las comunidades que sufrieron violencia el monto enviado
o la confianza se eleva en alrededor de 33%. El monto regresado
es elevado por un monto similar o bien de 7 puntos porcentuales.
Estos efectos son econémicamente significativos. Una pregunta
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relevante de estos resultados es ;por qué o como se da que un
aumento de la violencia aumente las preferencias prosociales? Los
investigadores sefialan dos posibles mecanismos: 1) Los que no
estdn muy arraigados a la comunidad elegirdn migrar, y por lo
tanto los mas comprometidos con la comunidad se quedaran a
trabajar por la misma. 2) Los que se quedan encuentran como
mecanismo de sobrevivencia el aliarse con miembros de la comu-
nidad para responder a amenazas de individuos fuera de la co-
munidad. La diferencia opuesta entre el estudio de Tajikistdn y el
de Nepal puede deberse a la naturaleza del conflicto. En el prime-
ro, el conflicto se llevé a cabo dentro de cada comunidad donde
no era posible conocer con certidumbre quién era amigo y quién
enemigo; en el segundo caso estaba bien identificado quién era el
amigo y quién enemigo.

El tercer y tdltimo caso que discutimos es el de la violencia en
Israel (Thomas Zeitzoff, 2014). Es un estudio intragrupal (de la
misma comunidad) pero donde se varia el marco para manipular
las emociones de los participantes. Esta manipulacién se dio por
medio de entrega de fotografias de soldados disparando un misil,
asi como la destrucciéon del misil y sus bajas civiles. Se le pide
describir qué aspectos y por qué el individuo se sentirfa con cora-
je u odio (se utiliza la escala de Memoria Emocional). Se analizan
dos comunidades en Israel: una mds afectada por los misiles pro-
venientes de la franja de Gaza que otra. El juego no es uno de
confianza directamente, sino que se trata de analizar qué tan dis-
puesto estd el participante para castigar a otro participante de la
misma comunidad. Es otra medida de la erosién de capital social.
Los resultados son interesantes: en la ciudad afectada por la vio-
lencia, la manipulacién para fomentar el odio o coraje disminuye
el castigo, mientras que en la ciudad menos afectada aumenta el
castigo. Es decir, una comunidad con mayor propensién a la vio-
lencia y donde se identifica quién es el “enemigo” puede lograr
que se coopere mds y se logre mayor confianza entre los miembros
mediante sentimientos de coraje por lo que ocurre (aunque falta
analizar los problemas de equilibrio general: los conflictos que
podrian ocurrir entre grupos). Como menciona Zeitzoff, en la co-
munidad mds afectada por la violencia “comparten un problema
econémico y psicolégico que los une como grupo” (p. 332).
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CONCLUSION

En este capitulo hemos analizado los resultados del juego de con-
fianza de Berg et al. (1995). A lo largo de diferentes estudios se ha
encontrado que la proporcién promedio enviada es de 50%, mien-
tras que la proporcién que se regresa es de 35%. Sin embargo,
existen diferencias entre sociedades y entre género. Pafses mads
desarrollados muestran un nivel de confianza y confiabilidad ma-
yor que paises menos desarrollados. Asimismo, los hombres envian
mds que las mujeres (muestran mds confianza) pero las mujeres
son mds confiables dado que regresan mds que los hombres. La
confianza se promueve con interacciones repetidas, de tal manera
que existe un pago por la reputacién. La violencia tiene efectos
diversos en la confianza: en aquellos casos donde se identifique
claramente al agresor o al violador de la norma social, los partici-
pantes pueden unirse en accién colectiva y mostrar confianza en-
tre ellos; pero si el agresor no se puede identificar y proviene de la
misma sociedad genera miedo y desconfianza. El impacto de
la inseguridad y la violencia cotidiana en paises menos desarrolla-
dos, y en especial en México, sobre la confianza, es un tema pen-
diente por investigar.

Una de las preguntas clave a lo largo de este capitulo es si la
confianza afecta el desarrollo econémico. Un mecanismo donde
esto sea posible es por medio del monto invertido. A mayor inver-
sién, mayor formacién de capital, lo que lleva a un mayor creci-
miento econémico y a mayor productividad. Por lo tanto, si es
posible encontrar que la inversién es afectada por la confianza, po-
demos fundamentar microeconémicamente su importancia. Esto
es lo que se propusieron los investigadores Iris Bohnet, Benedikt
Herrman y Richard Zeckhauser (2010). Ellos realizan el juego de
confianza en tres paises del Golfo Pérsico (Kuwait, Oman y Emi-
ratos Arabes Unidos) y dos paises occidentales (Suiza y Estados
Unidos). El juego es modificado para discernir cudl es la probabi-
lidad minima con la cual se confia al respondente en lugar de
escoger un pago seguro. Los individuos de paises del Golfo re-
quieren que al menos 70% de los respondentes sean confiables,
mientras que en los paises occidentales necesitan de 52%. Estas
diferencias se explican por diferencias en la intolerancia a la trai-
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cién. Por consiguiente, si bien el desarrollo econémico va de la
mano con una mejora de la confianza, el articulo nos hace reflexio-
nar en que una mayor confianza promovida por el Estado y por
la sociedad civil y reflejada en el desempefio de las instituciones
e interacciones de la sociedad podria aumentar el grado de inver-
sion y desarrollo econémico de un pafs.

Otro aspecto que no se ha mencionado hasta el momento es
cudndo aparecen estas preferencias prosociales de confianza y al-
truismo. ;Los individuos nacemos con ellas o la sociedad forma
parte importante en la formacion de esas preferencias? Ernst Fehr,
Daniela Glatzle-Riitzler y Matthias Sutter (2013) analizan esa pre-
gunta con un estudio ambicioso de 717 personas entre 8 y 17 afios
de edad. Los investigadores realizan un experimento para analizar
la eleccién entre una opcidén equitativa (mismos pagos para ambos
jugadores) y una opcién inequitativa: envidia (mismo pago al in-
dividuo entre opciones, pero més al otro individuo en una opcién),
prosocial (mismo pago al individuo, menos al otro individuo), y
compartir (mds pago al individuo y menos pago al otro individuo).
Los resultados muestran claramente que los individuos se compor-
tan mds prosociales y menos envidiosos conforme van creciendo.
De la misma forma, una fraccién constante escoge el pago inequita-
tivo en compartir (alrededor de 10%). Conforme los individuos
pasan de la nifiez a la adolescencia se van dando cuenta de que el
resultado eficiente es mejor (principalmente los hombres), pues
implica mds pago sin afectar el pago propio, de la misma forma el
altruismo mejora al escoger un pago mayor para el otro individuo.
Esto implica que aceptan con mayor frecuencia la desigualdad en
pagos. Por lo tanto, las normas sociales establecidas en cada sociedad
son importantes para determinar el comportamiento y las preferen-
cias de los individuos pertenecientes a esa sociedad. Se requieren
mads estudios que analicen cambios y determinantes de preferencias
a lo largo del ciclo de la vida, y especialmente en la infancia, entre
paises desarrollados y en desarrollo para entender en qué momento
existe divergencia en esas preferencias.

Finalmente, en el capitulo se discutié el papel de la violencia
en la confianza. Esto es importante mencionar dados los aconteci-
mientos violentos que han sufrido diversos habitantes en México.
¢Esos acontecimientos han afectado la confianza del pais? No
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existen investigaciones experimentales en regiones con alta violen-
cia en México (de mi conocimiento), pero los resultados anteriores
nos dan una gufa acerca de lo que pudiera estar pasando. En re-
giones de alta violencia, los pobladores aumentan su confianza
entre ellos. Al saber que sus vecinos o personas cercanas no son los
que estdn causando los hechos violentos, lo que ocurre es un au-
mento en el grado de cohesién social como tltimo mecanismo de
“sobrevivencia”. Es posible que eso sea correcto, dado que las
personas que causan la violencia son personas asociadas al crimen
organizado. Sin embargo, se requieren estudios experimentales en
México para saber si efectivamente se pueden generalizar los re-
sultados internacionales.



4
JUEGOS DE INTERCAMBIO-SALARIOS
DE EFICIENCIA

En los capitulos anteriores se ha analizado cémo los individuos se
comportan de acuerdo con normas sociales, como reciprocidad,
altruismo, confianza, etc. Una duda después de leer los temas re-
visados es si esas normas sociales se trasladan a una relacién
de trabajo, es decir, si el empleadory el trabajador se comportan de
acuerdo con esas normas. George Akerlof (1982), Premio Nobel
de Economia 2001, sugiere que si la relacién de trabajo se ajusta a
esas normas se pagaria un salario mayor al del mercado y ese sa-
lario mayor seria pagado por el trabajador con un mayor esfuerzo.
Ese modelo ha sido motivo de estudio bajo el lente de la economia
experimental y de conducta para comprobar si es correcto y qué
otras implicaciones podrian tener. En este capitulo abordamos esta
amplia bibliografia.

El modelo tradicional en economia es que el salario del traba-
jador estd determinado por la productividad del mismo. Aumentos
en el salario s6lo pueden darse a través de la productividad. Si bien
este modelo provee una intuicién de cambios en el salario a largo
plazo, los supuestos del mismo son débiles. Por ejemplo, el con-
trato entre un trabajador y empleador es completo, es decir, inclu-
ye cualquier tipo de contingencia y se puede evaluar perfectamen-
te la productividad. Sin embargo, la mayoria de los contratos son
incompletos: no pueden incorporar todas las contingencias. Esto
deja espacio a cémo los empleadores tienen que motivar a los tra-
bajadores para rendir el maximo esfuerzo, y es aqui donde entran
las consideraciones de reciprocidad que hemos analizado.

Por otra parte, el modelo tradicional indica que si la producti-
vidad disminuye (por ejemplo con un choque macroeconémico
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externo) el salario también deberia hacerlo. Pero generalmente los
salarios son rigidos hacia abajo: a los empleadores no les gusta
bajar el salario de sus trabajadores. En un estudio seminal sobre la
conducta de las empresas en recesién econémica, Truman Bewley
(1995, 1999) concluye que las empresas no bajan los salarios nomi-
nales porque con eso dafian la moral de los trabajadores, lo cual
podria tener consecuencias negativas sobre su productividad.
Ademas, los empleadores tienen una nocién de justicia y recipro-
cidad que evita que los salarios nominales sean bajados.

En este capitulo analizamos si las normas sociales afectan la
relacién de trabajo. Primero discutimos la historia y la explicacién
del juego experimental, y luego analizamos las modificaciones y
extensiones al juego, donde discutimos las implicaciones sobre el
mercado laboral real. Finalmente, revisamos los resultados de este
juego fuera del laboratorio, asi como ejemplos practicos de lo que
ha ocurrido en empresas verdaderas, y ligamos los resultados
dentro y fuera de laboratorio con aquellos de la vida real. En resu-
men, las relaciones de trabajo estdn cargadas de normas sociales
donde la mds importante que rige esas relaciones, es la reciprocidad.
Un andlisis mds profundo del juego de intercambio-salarios de
eficiencia, asi como sus implicaciones, puede encontrarse en los
articulos de Fortuna Casoria y Arno Riedl (2013), y de Ernst Fehr,
Lorenz Goette y Christian Zehnder (2009).

HISTORIA Y EXPLICACION DEL JUEGO

Los estudios experimentales sobre salarios de eficiencia han sido
ampliamente estudiados por Ernst Fehr y varios de sus colegas.
Desde la Universidad de Zurich en Suiza, Ernst Fehr ha revolucio-
nado la forma en que analizamos la economia y cémo las teorias
econdmicas pueden ser probadas empiricamente en el laboratorio.
Uno de los aspectos que mds le llamaba la atencién a Fehr era si
los resultados de laboratorio de los juegos ultimatum, dictador y
confianza se trasladaban al mercado laboral. Ademads, el resultado
de George Akerlof sobre salarios de eficiencia que predecia que los
salarios se mantendrian por encima del salario de equilibrio del
mercado competitivo y con esto se causaria desempleo era pura-
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mente tedrico. Pronto Fehr y colegas descubrieron la forma de cémo
probar ese modelo conocido como juego de intercambio en el la-
boratorio. En esta seccién describimos principalmente el mecanis-
mo del juego, y en la siguiente secciéon describimos los resultados
principales que obtuvieron Ernst Fehr y varios de sus colegas en
distintas publicaciones.

El juego del intercambio o de salarios de eficiencia tiene dos
jugadores: la empresa y el trabajador. Otra forma de llamarles es
el comprador (empresa) y el vendedor (trabajador). Como los
juegos anteriores, la relacién entre empresa y trabajador es anéni-
ma, es decir, no se sabe quién dirige la empresa ni quién es el tra-
bajador, a menos que el experimento sea disefiado para que esto
no sea anénimo. A la llegada al experimento, los individuos son
asignados aleatoriamente a un papel, donde normalmente no hay
cambios de papel. Después de que son asignados a diferentes
grupos, se les explican las reglas a cada uno de ellos.

Eljuego se da en dos etapas y estd ejemplificado enla figura 4.1.
La primera etapa consiste en que la empresa menciona cuanto desea
pagar al trabajador. La empresa mueve primero porque se desea re-
plicar que los contratos son incompletos: no se puede pagar de
acuerdo con cada contingencia. La empresa decide el contrato sin
saber como se va comportar el trabajador. La empresa tiene una
funcién de beneficio que depende del salario pagado y del esfuerzo
del trabajador. A mayor esfuerzo (manteniendo constante el salario),
mayores los beneficios para la empresa. Pero al mismo tiempo, a
mayor salario (manteniendo constante el esfuerzo), menores los
beneficios para la empresa. Normalmente los beneficios son deno-
tados por alguna de las dos siguientes ecuaciones:

Beneficios empresa = (v —w)e + k (1)
Beneficios empresa =v —w + k (2)

El uso de la ecuacién (1) o (2) dependerd de si se desea asumir
que la empresa tenga pérdidas o no y el papel que tiene el esfuer-
zo en los beneficios. El pardmetro v es similar al monto asignado
$Y en el juego del ultimdtum y confianza. El pardmetro k puede
ser utilizado o no, y depende de si en el experimento se desea tener
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Figura 4.1
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un efecto riqueza. Lo importante de la primera etapa es que la
empresa no sabe qué esfuerzo realizard el trabajador, y no tiene
ningln mecanismo para comprometer al trabajador a que realice
su mayor esfuerzo y por lo tanto maximizar las ganancias.

Antes de pasar a la segunda etapa, es importante mencionar
que los investigadores varian el disefio institucional en que se
envia la informacién de la empresa al trabajador. Los tres disefios
mds utilizados son: 1) Subasta de salarios con un exceso de oferta
de trabajadores. La empresa dice su salario y los trabajadores de-
ciden si lo aceptan o no de forma simultdnea. Se crea desempleo
para motivar a las empresas a llevar el salario a su nivel competi-
tivo. Una modificacién a este disefio es la doble subasta, donde el
trabajador también puede enviar el salario aceptable a la empresa.
En este disefio necesariamente el salario de la empresa es del co-
nocimiento publico (tanto para otras empresas como para trabaja-
dores). 2) Se forman aleatoriamente parejas de empresa-trabajador.
Este aspecto es similar a los juegos del ultimdtum y confianza
discutidos anteriormente. En este disefio el salario es informacién
privada de la pareja. 3) Se decide un nivel de esfuerzo fijo, pero se
mantiene el mecanismo de subasta de salarios.

Dependiendo del disefio institucional, la empresa envia su
oferta al trabajador en la etapa 1. En la etapa 2, el trabajador tiene
que decidir el nivel de esfuerzo. El problema es que, para el traba-
jador, emitir esfuerzo es costoso, y como se ha mencionado ante-
riormente, no hay ninguna razén por reputacién o penalidades por
bajo esfuerzo. El pago para el trabajador estd dado por:

Beneficio trabajador = w — c(e) — ¢, 3)

Aligual que en el caso de las empresas, el pardmetro c, puede
ser utilizado o no para acotar el monto de las ganancias. Se asume
que el esfuerzo es costoso para el trabajador. Este costo se com-
porta de forma creciente: cada unidad adicional de esfuerzo
cuesta mas. En lugar de asumir una forma funcional del costo del
esfuerzo, los investigadores informan con una tabla al trabajador
cudnto cuesta cada unidad de esfuerzo. Por ejemplo, si el esfuerzo
estd limitado a un intervalo de [0.1,1], 1a tabla de costos puede ser
la siguiente:
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Tabla 4.1
Ejemplo de funcién de costos c(e) en el juego de intercambio

Esfuerzo 01 02 03 04 05 06 07 08 09 10

Costo 0 1 2 4 6 8 10 12 15 18
Nota: Ejemplo dado en Fehr et al. (1993) y en Casoria y Riedl (2013).

Una vez que el trabajador decide su esfuerzo se calculan los
pagos con base en las ecuaciones (1)-(3) y se termina el juego. Como
en los juegos anteriores, el juego del intercambio puede ser de una
o varias rondas, cambiando la pareja de empresa-trabajador para
evitar afectaciones en el salario por mecanismos de reputacién (a
menos que eso se desee averiguar explicitamente).

El resultado tedrico es muy sencillo. Si soy el trabajador y mi
decisién es anénima y ademds no hay castigo por realizar un es-
fuerzo bajo, entonces voy a ofrecer el menor esfuerzo posible. De
acuerdo con la tabla 4.1, este es el caso para un esfuerzo de 0.1 con
un costo de 0. De esta forma, el trabajador puede maximizar el
ingreso que tiene. No estd en el mejor interés del trabajador (si es
racional y egoista) proveer algun esfuerzo. Si la empresa sabe o
deduce cudl es el mejor interés del trabajador, puesto que no es
posible tener ninguna pena por bajo esfuerzo, sabe que el trabaja-
dor elegird un esfuerzo bajo y por lo tanto estd en el mejor interés
de la empresa el ofrecer el menor salario disponible. Por consi-
guiente, el equilibrio del juego del intercambio es ofrecer el menor
salario posible (de acuerdo con el disefio del experimento y los
pardmetros dados en las ecuaciones 1-3) con el menor esfuerzo
posible. Como analizamos a continuacién, los resultados de Fehr
y coautores no encuentran que la relacién laboral se comporte de
esta forma, sino que estd cargada de normas sociales donde la mas
importante es la reciprocidad.

RESULTADOS PRINCIPALES
El primer articulo en analizar experimentalmente el juego del in-

tercambio es el de Ernst Fehr, Georg Kirchsteiger y Arno Riedl
(1993). Para evitar el lenguaje de una relacién de trabajo, ellos
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identifican a la empresa como la parte compradora y al trabajador
como la parte vendedora. Sin embargo, aquf se utiliza la notacién
de empresa-trabajador para ser consistentes a lo largo de este ca-
pitulo. El disefio institucional utilizado es el de una subasta de
salarios donde se tienen més trabajadores que empresas. Cada sesién
tiene 12 rondas y, por ejemplo, en una sesién se tuvo 5 empresas y
8 trabajadores. Cada grupo estd en salones diferentes, y las ofertas
de las empresas se anuncian publicamente y se comunican por
medio de teléfono al otro salén. El primer trabajador que acepte la
oferta se queda con el trabajo. La informacién de los pardmetros
que determinan los beneficios de las empresas y trabajadores es del
conocimiento ptblico. El salario ofrecido por una empresa también
es del conocimiento ptiblico para otras empresas y para los traba-
jadores. El tinico aspecto que no es del conocimiento ptiblico es el
esfuerzo del trabajador; esta informacién sélo la conoce la empresa
y el trabajador correspondiente. El disefio de Fehr et al. (1993) se
realiza con una funcién de beneficio para la empresa de (126 —w)e,
y una funcién de beneficio para el trabajador de w — c(e) — 26, don-
de c(e) estd definido en la tabla 5.1. Restringen a las empresas a
ofrecer en multiplos de salario de 5, 20, 25, 30, ..., 125.

En ese disefio el equilibrio del mercado competitivo es un sa-
lario de 30 (el minimo posible) con un esfuerzo de 0.1. Este equili-
brio le da a la empresa beneficios de 9.6 y al trabajador de 4. Sin
embargo, si el salario y el esfuerzo son mayores los beneficios para
ambos pueden crecer. Por ejemplo, un salario de 40 con un esfuer-
zo de 0.5 tiene beneficios para la empresa de 43 y para el trabajador
de 8. Es decir, los beneficios de las empresas se multiplican por
4 ylos del trabajador por 2. El problema de confianza y reciprocidad
radica en que el trabajador podria haber emitido un esfuerzo mi-
nimo y de esta forma elevar sus ganancias a 14, y las de la empre-
sa disminuirlas a 8.6.

El resultado principal de Fehr et al. (1993) se muestra en la fi-
gura 4.2. En la figura se muestran todos los salarios ofrecidos por
las empresas, asi como el esfuerzo promedio de los trabajadores
para cada uno de los salarios ofrecidos. No se observa que las
empresas ofrezcan el salario competitivo de 30. Al contrario, la
mayoria de las empresas ofrece un salario mayor. Tampoco se
observa que los trabajadores realicen el minimo esfuerzo posible:
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Figura 4.2
Resultado principal en Fehr et al. (1993)
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Nota: Figura basada en la figura 1 en Fehr et al. (1993). Los valores no son
exactamente los mismos pues se imputé al valor més cercano observado de la
gréfica.

al contrario, a mayor salario ofrecido mayor el esfuerzo realizado.
Estos resultados llevan a Fehr et al. (1993) a concluir que las rela-
ciones de trabajo basadas en la equidad y la reciprocidad evitan
que el salario baje a niveles competitivos, y esto es consistente con
el modelo de salarios de eficiencia de George Akerlof discutido
anteriormente.

El resultado de Fehr et al. (1993) pudiera no deberse a recipro-
cidad por parte de la empresa o del trabajador. Es posible que las
personas seleccionadas tengan preferencias altruistas y que el al-
truismo determine el salario y el esfuerzo alto, y no la reciprocidad.
Para analizar este caso, Ernst Fehr, Simon Géchter y Georg Kirchs-
teiger (1997) disefian un juego de intercambio con tres disefios
institucionales distintos. El grupo base es el que denominan “tra-
tamiento de baja reciprocidad”, que es el mismo que el analizado
en Fehr et al. (1993). El grupo de control se asigna un esfuerzo fijo,
y el otro grupo de tratamiento se denomina “tratamiento de alta
reciprocidad” porque se afiade una tercera etapa en el juego donde
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la empresa puede premiar o castigar al trabajador y ambos son
costosos para la empresa.

Si la empresa es altruista y no le importa la reciprocidad, en-
tonces la oferta en el tratamiento de baja reciprocidad y el control
deberian ser idénticos. Sin embargo, si la empresa sf se preocupa
por la reciprocidad, es decir, cree que el trabajador va a reciprocrar
un salario alto con mayor esfuerzo, entonces el salario de ambos
grupos se va a diferir. De la misma forma, si se afiade la posibilidad
de castigar o premiar el esfuerzo, el salario y el esfuerzo podrian
ser mayores que en el tratamiento de baja reciprocidad, debido
a que podrian estar en operacién normas sociales e institucionales
que favorezcan esa relacion.

Los resultados son consistentes con Fehr et al. (1993). Las em-
presas ofrecen un mayor salario cuando se le da la oportunidad al
trabajador de reciprocrar. Ademds, cuando se permite castigar o
premiar, las empresas demandan un esfuerzo mayor al que se
demandaba en el juego anterior, pero a la vez ofrecen un salario
mayor. El tratamiento de reciprocidad alta permite tener las ma-
yores ganancias entre grupos de tratamiento, tanto para trabaja-
dores como para empresas.

Finalmente, Ernst Fehr, Erich Kirchler, Andreas Weichbold y
Simon Géchter (1998) analizan el efecto de la competencia y de un
mayor esfuerzo por parte de la empresa. En particular, analizan si
el hecho de que exista desempleo hace que los salarios sean mds
bajos que lo que podrian ser sin este mecanismo. Ademads, los in-
vestigadores analizan silas empresas reciprocan con un salario alto
al saber que van a recibir el mayor esfuerzo posible. Este tltimo
caso es opuesto al analizado en Fehr et al. (1997).

En el andlisis de Fehr ef al. (1998) se analizan tres grupos: el
primer grupo es el tratamiento normal del juego de intercambio.
El segundo grupo lo llaman juego de intercambio bilateral porque
en lugar de realizar una subasta de salarios se forman aleatoria-
mente las parejas de empleador y trabajador. El tercer grupo se
forma asignando al trabajador un esfuerzo fijo que es el nivel
maximo; a este grupo se le denomina grupo de contrato completo.
La comparacién del resultado basico del juego de intercambio con
el de contratos completos nos indica el papel del salario alto por
razones no competitivas.
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Los resultados confirman los encontrados por Fehr et al. (1993).
Primero, en los juegos de intercambio con contratos incompletos
se observa una correlacion positiva entre salario ofrecido y esfuer-
zo realizado. Para ambos grupos de contratos incompletos los re-
sultados son similares. Esto implica que el efecto de la competencia
en el juego de intercambio con contratos incompletos no afecta el
salario ofrecido. Segundo, el salario ofrecido con contrato comple-
to es sustancialmente menor (alrededor de 35%) que en el caso de
contrato incompleto. Esto implica que las empresas anticipan la
respuesta reciproca del trabajador, por lo que con contratos incom-
pletos ofrecen un salario mayor. Si las empresas saben que el tra-
bajador otorgard el mayor esfuerzo, las empresas tratardn de extraer
el mayor excedente con un salario bajo.

MODIFICACIONES

Se ha analizado que la reciprocidad también se extiende a relacio-
nes del mercado laboral. En los siguientes apartados se analiza el
grado de sensibilidad de esa relacién reciproca al cambiar varios
de los supuestos principales del juego de intercambio: interacciones
repetidas, qué pasa cuando se permite reciprocidad negativa,
cuando se implementa un salario minimo, y se analiza con detalle
cuando se cambian ciertas condiciones en el contrato de la relacién
laboral.

Reputacion

Uno de los aspectos mds obvios que hace falta afadir al juego de
intercambio original es el relacionado con la reputacién. La mayo-
rfa de las relaciones laborales estdn formadas con base en la repu-
tacion, es decir, son interacciones repetidas. Simon Géchter y Armin
Falk (2002) analizan qué pasa en la relacion laboral cuando se
permite reputacién. Por un lado, se espera que el esfuerzo sea
mayor para que se pueda ofrecer un salario mayor en el futuro. Sin
embargo, no es claro qué pueda pasar con el salario ofrecido: la
reputacién podria elevar o disminuir el salario.
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Géchter y Falk (2002) realizan el juego del intercambio por 10
rondas en grupos asignados aleatoriamente y otro donde se man-
tiene constante. Los participantes dentro de cada grupo saben
cémo son formados los grupos, por lo que estdn conscientes de la
naturaleza del juego: una vez o repetido con la misma pareja. En
el experimento se formaron 30 parejas en el juego no repetido y
28 parejas en el juego repetido.

Los resultados son interesantes. El salario ofrecido en el juego
repetido es ligeramente menor que en el caso del juego no repetido
(alrededor de 5%). Sin embargo, en ambos el salario promedio estd
sustancialmente por arriba del salario minimo predicho ($60). Se-
gundo, el esfuerzo en el juego repetido es mayor en promedio que
en el juego no repetido, por lo tanto, las interacciones repetidas
benefician principalmente a la empresa y no al trabajador. En re-
sumen, la relacién de reciprocidad es reforzada en interacciones
repetidas; es decir, el gradiente de la relacién salario-esfuerzo au-
menta: a un mismo salario, mayor esfuerzo en promedio. De cual-
quier forma el esfuerzo promedio en ambos grupos es menor de
0.5 (donde el maximo es 1 y el minimo 0.1), lo cual indica que es
posible con otras intervenciones aumentar mas el esfuerzo por
parte de los trabajadores.

Un aspecto interesante en Gachter y Falk (2002) es que clasi-
fican a los jugadores en reciprocos o egoistas. En el juego no repe-
tido, 50% de los jugadores se comportan reciprocamente (la corre-
lacién entre salario y esfuerzo para cada jugador es positiva) y
20% de los jugadores se comporta de forma egoista (escogieron el
minimo esfuerzo mds de la mitad de las veces). En el juego repe-
tido encuentra porcentajes similares de comportamiento, pero
ademds encuentra que 20% de los jugadores se comportan estra-
tégicamente: primero como reciprocos, pero en el tltimo periodo
como egoistas. Por consiguiente, la eficiencia del mercado con
normas sociales se incrementa con la posibilidad de interacciones
repetidas.

Finalmente, Gichter y Falk (2002) desean analizar el papel de
la experiencia en el juego del intercambio. Es decir, analizar el re-
sultado del juego con jugadores que ya han jugado este juego an-
teriormente. Al terminar las primeras 10 rondas, y sin previo aviso,
se volvié a invitar a los jugadores a realizar el juego del intercam-
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Figura 4.3
Efecto de la experiencia en el juego de intercambio
con reputacion
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bio. Los resultados para los mismos jugadores en el mismo papel
se presentan en la figura 4.3. El panel A muestra las primeras 10
rondas, y el panel B presenta las 10 rondas siguientes. Se muestra
que la experiencia fomenta la reciprocidad y la cooperacién. Tanto
el esfuerzo como el salario son ligeramente mayores en los casos
con experiencia que sin experiencia. Otro aspecto importante es
que la figura muestra un patrén creciente entre esfuerzo y salario,
hasta el tltimo periodo. Es como si ambos jugadores trataran de
sacar el maximo provecho hasta el tltimo momento, y no es un
proceso de desconfiar paulatinamente del otro jugador.

Competencia y reciprocidad negativa

Los resultados anteriores pudieron deberse a una falta de compe-
tencia. Dentro de la literatura econdmica, uno de los resultados
mds estables es que una doble subasta bien disefiada lleva el precio
el nivel del equilibrio competitivo. Una doble subasta es como las
subastas sencillas analizadas anteriormente, pero afiadiendo que
también el trabajador puede mencionar su mejor oferta de salario.
Es decir, tanto empresas como trabajadores envian sus mejores
propuestas al otro salén con sus respectivos trabajadores o empre-
sas. Si alguna de las partes acepta la oferta respectiva se cierra el
contrato y se empieza una relacién de trabajo empresa-trabajador.
Por ello, si el efecto de la reciprocidad es fuerte y positivo sobre
esa relacion, esperarfamos que ni siquiera la competencia pueda
disminuir el impacto de la reciprocidad en una relacién de trabajo.
Esto es importante porque la empresa sabe que ante contratos in-
completos, el trabajador puede castigar a la empresa con un esfuer-
z0 bajo.

Ernst Fehr y Armin Falk (1999) fueron los primeros en disefiar
un estudio con esas caracteristicas para analizar si un contrato
incompleto puede ser llevado al nivel salario de equilibrio en con-
diciones de competencia. En particular, desean analizar si los tra-
bajadores envian ofertas de salarios bajos y las empresas no las
toman. Esto serfa una clara sefial de que son las empresas las que
no desean tener un salario bajo por la naturaleza incompleta del
contrato. Ademads, afiaden un grupo de trabajadores con una fun-
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cién de costo de esfuerzo diferente: menos esfuerzo es mds costoso
y mds esfuerzo es menos costoso. Asi, no estd en el mejor interés
del trabajador pagar por un menor esfuerzo, pero si lo mueven las
intenciones de la empresa y estd motivado por reciprocidad puede
castigar a la empresa con menos esfuerzo, incluso a un costo para
el mismo trabajador. En otras palabras, se disefia el experimento
de tal forma que si el trabajador piensa que el salario es bajo puede
reciprocan con un menor esfuerzo, el cual es mds costoso que un
mayor esfuerzo para castigar a la empresa.

El experimento se llevé a cabo con estudiantes en Suiza. Se
realizaron varias sesiones donde se cambia el tratamiento y el
control. En términos de reciprocidad positiva (ejemplos vistos
anteriormente) se tiene un grupo de tratamiento con las dos etapas
del juego del intercambio y un grupo de control donde se fija un
esfuerzo méximo (contrato completo). La diferencia entre este
juego y los anteriores es que el disefio institucional es el de una
doble subasta. En términos de reciprocidad negativa, el grupo de
control y tratamiento son similares; lo tinico que cambia es la
funcién de costo de esfuerzo: méximo esfuerzo es lo mds barato,
y minimo esfuerzo es lo mds caro. Sin embargo, la empresa sigue
beneficidndose de un mayor esfuerzo. Generalmente, todas las
sesiones tienen un exceso de oferta de trabajadores (7 empresas y
11 trabajadores) y si no participan en una ronda no tienen ganan-
cias en esa ronda. La dotacién inicial de la empresa es de 120, y el
costo por aceptar el empleo para el trabajador es de 20. Por lo
tanto, el salario competitivo es 20 con un esfuerzo de 0.1 (que no
incurre en un costo).

Los resultados son sumamente interesantes. En primer lugar,
el salario de equilibrio bajo contratos incompletos es de $61 y en
contratos completos de $35. Ambos arriba del salario de equilibrio
competitivo, pero mucho mds del salario de contrato incompleto.
¢(Los salarios altos se deben a una falta de ofertas de salarios bajos
por parte de los trabajadores? La teoria econémica nos dirfa que
un trabajador podria quedarse con el empleo de otro por un menor
salario. Fehr y Falk (1999) efectivamente observan que muchos
trabajadores envian ofertas de salarios bajos, y lo catalogan como
un fenémeno fuerte y persistente a lo largo de las rondas. Al con-
trario de lo que comtinmente se piensa, las empresas decidieron
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no aceptar salarios bajos y pagar por encima del salario de reserva
de los trabajadores para fomentar en ellos lanorma de reciprocidad
y conseguir un esfuerzo alto. Esto lo hacen las empresas por la
naturaleza del contrato incompleto: en el grupo de control con
contrato completo las empresas tomaron, en promedio, el salario
mds bajo a lo largo de las rondas. Segundo, cuando se comparan
los resultados con los de Fehr et al. (1998), donde no se permite
oferta de salarios de trabajadores (es una subasta de un lado nada
mds), los resultados de Fehr y Falk (1999) son comparables. Es
decir, el efecto de la competencia en términos de la doble subasta
no afecta el salario final del contrato, por lo que éste refleja princi-
palmente efectos de una norma social como lo es la reciprocidad.

En términos de reciprocidad negativa, las empresas deberian
ofrecer el salario mds bajo. Esto se debe a que las empresas saben
que el esfuerzo es menos costoso para altos niveles de esfuerzo.
Sin embargo, Fehr y Falk (1999) encuentran que aun con recipro-
cidad negativa los salarios ofrecidos en el tratamiento con esfuerzo
menos costos son mayores que en el control con contratos comple-
tos. Con la doble subasta, nuevamente las empresas estan dispues-
tas a tomar salarios bajos de los trabajadores en el control pero no
en el tratamiento.

Finalmente, un aspecto interesante para los resultados de la-
boratorio es cémo las condiciones macroeconémicas afectan el
salario ofrecido y el esfuerzo realizado por los trabajadores. Por
ejemplo, ser contratado en una recesién econémica, a ser contrata-
do en tiempos de bonanza, puede ser interpretado de forma dis-
tinta tanto para el trabajador como para la empresa. Por ejemplo,
en tiempos de recesién un salario por arriba del competitivo pue-
de ser interpretado en mejores términos que el mismo salario en
tiempos de bonanza. Al mismo tiempo, la empresa podria sacar
ventaja de esta creencia por medio de un salario més bajo. La res-
puesta del trabajador-empresa puede depender de las creencias
sobre la bondad de su contraparte, o bien puede estar determinada
por la distribucién de pagos independientemente del clima econé-
mico. Este es el escenario planteado en la investigacién de Jordi
Brandts y Gary Charness (2004).

Para lograr esa idea en un experimento de laboratorio se forman
dos grupos intervenidos. Un grupo tiene exceso de trabajadores
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en el mercado (este es el caso analizado anteriormente, donde
existe desempleo forzado), y otro grupo tiene exceso de empresas
en el mercado (no existe desempleo, existe bonanza en la economia
pues no se pueden llenar todas las vacantes). Se analiza la conduc-
ta de 306 sujetos provenientes de Espafia, con los cuales se realizan
12 sesiones en total y cada sesién tiene 10 rondas. Los jugadores
son asignados a un papel en particular para jugar las 10 rondas y
es un disefio entre sujetos tal que cada jugador sélo es expuesto a
un tratamiento. Los pagos se disefian de forma simétrica y no como
se ha hecho anteriormente. La empresa tiene un ingreso de 10 —
w + 5e y el trabajador de 10 —e + 5w. Se realiza una subasta sencilla
sin que los trabajadores puedan enviar su salario. La diferencia
entre este disefio y los anteriores es que aqui se le da a la empresa
un pago de 10 si no existe un contrato entre empresa-trabajador.

La hipétesis principal del articulo es que las ofertas de salario
serdn menores en el ambiente econémico con recesién que en bo-
nanza econémica. De la misma forma, la respuesta de los trabaja-
dores para salarios altos variard menos en tiempos de bonanza que
en tiempos de recesién. Esto se debe a que un salario intermedio-
alto en tiempos de recesiéon puede ser interpretado como muy
bondadoso, lo que ocasionaria una mayor diferencia en esfuerzo
en los trabajadores.

Los resultados sugieren que la percepcién sobre la bondad de
la oferta de salario no tiene un papel importante tanto en el salario
como en el esfuerzo. El salario ofrecido en tiempos de bonanza es
de $8.4 y en tiempos de recesion es de $7.5. Sin embargo, la dife-
rencia no es estadisticamente significativa. De la misma forma con
el esfuerzo, ya que es 4.4 en tiempos de bonanza y 3.8 en tiempos
de recesioén, pero la diferencia no es estadisticamente significativa.
Estos resultados implican que los individuos toman mds en con-
sideracién la “justicia” sobre la equidad del reparto de beneficios
econémicos que la percepcién sobre la bondad del reparto. Tam-
bién tiene implicaciones macroeconémicas importantes: implica
que los salarios son rigidos a la baja independientemente del ciclo
econdémico.
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Efectos de un salario minimo

Una de las instituciones mds prevalentes a nivel mundial es el uso
del salario minimo. La teorfa econémica tradicional indica que si
el mercado para trabajadores de bajos ingresos se comporta com-
petitivamente y se instala un salario minimo por encima del nivel
de equilibrio se ocasionarfa desempleo. En experimentos de labo-
ratorio, es dificil analizar el caso de desempleo pero si puede
analizarse la distribucién de salarios ofrecidos y el esfuerzo de los
trabajadores. Los resultados de laboratorio pueden ayudar a escla-
recer los posibles impactos de un salario minimo.

En la investigacién discutida anteriormente, Brandts y Char-
ness (2004) también analizan el impacto de un salario minimo sobre
la distribucién de salarios y esfuerzo. Se disefia un salario minimo
de $5, donde, si recordamos, el salario méximo es $10. El salario
promedio final es de $7.8, el cual estd entre los salarios promedio
en tiempos de bonanza y recesion econémica. Ademads, el esfuerzo
promedio es sustancialmente menor que en cualquiera de los dos
regimenes anteriores, con un valor de 2.7. Para salarios arriba del
salario minimo, el impacto del nivel del salario minimo en la dis-
tribucion de salarios y esfuerzo es negativa, aunque sélo marginal-
mente significativa en términos estadisticos. Sin embargo, el resul-
tado es para todos los salarios y niveles de esfuerzo y no, como se
esperaria, iinicamente en niveles cercanos al salario minimo. Por
lo tanto, es dificil generalizar este resultado.

El resultado sobre el salario minimo de Brandts y Charness
(2004) queda en espera de confirmacién y refutacién en otros con-
textos. Mark Owens y John Kagel (2010) realizan un andlisis del
salario minimo de forma experimental con un diferente disefio.
Ellos utilizan parejas formadas aleatoriamente en cada periodo, es
decir, eliminan la posibilidad de subasta o negociacién de salarios
o efectos de reputacion. Para fortalecer el andlisis se forman dife-
rentes grupos: el primer grupo juega la mitad de las rondas sin
salario minimo y la otra mitad con el salario minimo impuesto.
El segundo grupo comienza de forma inversa, empezando con
salario minimo y luego removiéndolo. Esos dos grupos permiten
realizar el andlisis del efecto del salario minimo dentro de cada
grupo. El tercer grupo de comparaciéon puede ser obtenido con-
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trastando entre el primer y el segundo grupos. Los individuos del
experimento no fueron informados de que las reglas del juego iban
a cambiar a la mitad de la sesién. El salario minimo se fijé en $40
con un rango maximo de salarios de $100.

Los resultados son presentados en la figura 4.4 para el primer
grupo de tratamiento: empiezan sin salario minimo y luego se fija
en $40. Los resultados son contundentes: el salario minimo aumen-
ta el salario promedio de casi $60 a $70, y el esfuerzo también au-
menta aunque sélo de forma temporal, pues para las rondas finales
llega a su nivel original. Es decir, no se observa una caida del es-
fuerzo, como se observaba en Brandts y Charness (2004).

Los resultados entre grupos y del segundo tratamiento son
similares, lo que le da robustez al analisis de Owens y Kagel (2010).
Cuando se compara el esfuerzo en los intervalos cerca del salario
minimo (40-70), antes y después de la implementacién del mismo,
se encuentra que el esfuerzo disminuye. No obstante, al comparar
la eficiencia de la asignacién con y sin salario minimo se encuentra
que tanto los trabajadores como las empresas tienen mayores ga-
nancias con el salario minimo.

Los resultados entre Owens y Kagel (2010) y Brandts y Charness
(2004) difieren. Las diferencias pueden deberse a la naturaleza del
disefio del experimento (parejas aleatoriamente formadas contra
un proceso de subasta; aunque Fehr et al. [1998] encuentran resul-
tados similares para ambos), lenguaje utilizado en el experimento,
o bien diferencias culturales entre los participantes. Dado que no
es un asunto cerrado, convendria tener mds estudios similares para
encontrar un consenso en el impacto del salario minimo cuando se
tienen contratos incompletos.

Tipo de contrato

Hasta ahora se ha analizado el salario-esfuerzo de un contrato
basado en la confianza, sin embargo, existen interacciones que
requieren ser modeladas. Por un lado, las empresas en el mundo
real tienen varias formas de pago: pueden estructurar sus pagos
con penas por no cumplir un objetivo de esfuerzo, o bien pueden
dar un bono si se llega a la meta deseada. Por otro lado, la mayoria
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Figura 4.4
Resultados en Owens y Kagel (2010)
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de los trabajos tienen un fuerte componente de interaccién con
colegas. En estas relaciones es posible que el pago propio y el pago
a los comparieros de trabajo afecten el esfuerzo realizado. En esta
dltima opcién el trabajador evaltia la justicia del pago y la diferen-
cia en esfuerzo. Por ello, en esta subseccién examinamos qué pasa
con el contrato de salario-esfuerzo, cuando se puede escoger entre
una gama de contratos, asi como qué sucede con ese contrato
cuando se permite la interaccién entre trabajadores en lugar de una
relacién patrén-empleado.

Respecto al tema de seleccién de contratos, Ernst Fehr, Alexan-
der Klein y Klaus Schmidt (2007) analizan un experimento del
juego del intercambio donde se permite al empleador escoger
primero entre un conjunto de contratos. En la vida real, la mayoria
de empresas tiene la posibilidad de invertir en una tecnologia de
monitoreo que pueda indicar la productividad de cada trabajador.
Sin embargo, muchas veces esa tecnologia es imperfecta: no nos
puede decir siempre el esfuerzo. Una pregunta de interés, por lo
tanto, es analizar si los empleadores prefieren un contrato con una
inversién en tecnologfa de monitoreo y penas al trabajador si se
descubre baja productividad, o bien un contrato basado en la con-
fianza como los analizados en subsecciones anteriores. Por dltimo,
también es de interés conocer si ese contrato con penas al trabaja-
dor es superior a un contrato sin penas, pero con bonos por pro-
ductividad.

Tedricamente, el contrato que fija el salario, productividad y
penas (Illamado compatible en incentivos) es superior a los otros
contratos. Esto se debe a que en interacciones no repetidas el es-
fuerzo del trabajador en el contrato de confianza y el bono del
empleador en el contrato de bono por productividad no se pueden
fijar de antemano; es decir, no existen mecanismos para que el
trabajador realice un esfuerzo alto o para que el empleador pague
un bono alto. Por consiguiente, aunque se puedan prometer pa-
gos altos en esos contratos, éstos son “pldtica barata” pues no se
pueden garantizar. Si los jugadores sélo se preocupan por su pro-
pio pago y son racionales se escogeria siempre el contrato compa-
tible con incentivos. Sin embargo, si los jugadores tienen preferen-
cias sociales y valoran la reciprocidad, otro tipo de contrato puede
ser preferido.
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Asi, el disefio experimental de Fehr et al. (2007) compara dos
grupos: escoger contrato compatible en incentivos versus basado
en confianza, y otro grupo que escoge entre contrato compatible
en incentivos versus basado en bonos de productividad. La tabla 4.2
muestra la estructura del experimento para cada tipo de contrato.
En el periodo 0, la empresa decide qué contrato ofrecer al trabaja-
dor. En el contrato con incentivos el monto invertido para la tec-
nologia de monitoreo k es del conocimiento ptblico. Ademds, se
sabe que esa tecnologia puede distinguir el esfuerzo verdadero con
una probabilidad de 1/3. En el caso del contrato con bono de pro-
ductividad la empresa hace una oferta de bono b si se satisface el
esfuerzo e*. Sin embargo, ese bono no es un compromiso legal, por
lo que la empresa, aun cuando haya hecho una oferta de bono
positivo, puede escoger un bono igual a cero. En el periodo 1, el
trabajador decide si acepta o no ese contrato, y si lo acepta, decide
el esfuerzo e que emite ante el mismo. En el contrato con incentivos,
el trabajador sabe que sie < e*la tecnologfa de monitoreo lo puede
descubrir con probabilidad de 1/3, y silo descubre tiene que pagar
una multa £, la cual estd establecida en el contrato. En el tiempo 2,
en el contrato con incentivos se decide si se paga la multa y en el
contrato con bono la empresa decide si paga el bono. Al final se
realizan los pagos, los cuales dependen del esfuerzo y salario del
trabajador, asi como del costo de la tecnologia de monitoreo y de
la multa por bajo esfuerzo en el caso del contrato con incentivos y
el bono en el caso del contrato con bono de productividad. El cos-
to del esfuerzo es similar al de Fehr et al. (1993).

Se tuvieron seis sesiones con 10 periodos en cada una de ellas.
En cada sesion participaron alrededor de 20 a 24 estudiantes. Cada
estudiante participé en un solo papel y en un solo grupo de trata-
miento, por lo que el disefio experimental es entre sujetos. Es im-
portante encontrar el equilibrio 6ptimo antes de analizar los resul-
tados. El disefio experimental mencionaba que el maximo monto
de multa podia ser 13, y el costo de la tecnologfa de monitoreo era
10. Por lo tanto, si el trabajador emite el minimo esfuerzo para ser
indiferente entre aceptar y rechazar el contrato tenemos que
w = c(e), y como se restringe que la oferta de salario tiene que ser
al menos del costo del esfuerzo, se tiene que la tnica posibilidad es
ofrecer un salario de 4. Esto le da una utilidad de cero al trabajador
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Tabla 4.2
Estructura del experimento de Fehr et al. (2007)

Contrato Contrato Contrato
con incentivos confianza en confianza basado en bonos de productividad
Tiempo 0 Empleador ofrece (w, ¢, f) Empleador ofrece (w, ¢*) Empleador ofrece (w, ¢*, b)
Tiempo 1 Trabajador acepta o rechaza. Trabajador acepta o rechaza.  Trabajador acepta o rechaza.
Trabajador escoge esfuerzo Trabajador escoge esfuerzo Trabajador escoge esfuerzo
e=0. e=0. e=0.
Tiempo 2 Sie < e*, con probabilidad 1/3 Empleador decide pagar b = 0.
se paga la multa.
Pago esperado Empresa=10e—w -k +1/3f Empresa = 10e - w Empresa=10e—w b
sie < e*, otra forma 10e —w — k Trabajador = w — c(e) Trabajador = w —c(e) + b

Trabajador = w — c(e) — 1/3f
sie < e, otra forma w — c(e)

Nota: Tabla realizada por el autor, con datos de la tabla 2 en Fehr et al. (2007).
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y de 26 a la empresa. Los resultados del experimento no brindan
sustento al resultado tedrico.

Los resultados del experimento donde se comparan los con-
tratos de incentivos versus confianza son mostrados en la figura 4.5.
El panel A muestra el porcentaje de contratos ofrecidos y el panel
B muestra el esfuerzo demandado y realizado en cada uno de los
contratos. El contrato preferido fue el contrato con incentivos. Sin
embargo, al inicio los empleadores estaban dispuestos a confiar en
el trabajador para emitir un esfuerzo alto. Sin embargo, como se
observa en el panel B el esfuerzo realizado en el contrato de con-
fianza es el més bajo. Por consiguiente, los empleadores poco a
poco se van dando cuenta de la superioridad del contrato con in-
centivos, pues si hay esfuerzo bajo al menos pueden recuperar la
multa f con una probabilidad de 1/3.

Como se observa en el panel B, el esfuerzo demandado en el
contrato con incentivos es mds alto que el nivel méximo esperado
de 4. Aunque el esfuerzo demandado va convergiendo hacia ese
nivel. Esto implica que los empleadores estdn demandando dema-
siado esfuerzo y, por lo tanto, ocasionando pérdidas o beneficios
bajos a la empresa. Los empleadores que se dieron cuenta de esto
rédpidamente pudieron lograr beneficios. En contraste, los trabaja-
dores en el contrato con confianza decidieron emitir el esfuerzo
minimo en casi 65% de las ocasiones.

Por otro lado, los resultados del experimento donde se com-
paran los contratos de incentivos versus el bono de productividad
son mostrados en la figura 5.6. En contra de lo predicho por la
teorfa, el contrato preferido es el del bono. Aproximadamente 90%
de los contratos son del tipo de bono de productividad. El patrén
no decae, pues como se observa en el panel B el esfuerzo realizado
en ese tipo de contrato es sustancialmente mas alto que el esfuerzo
en el contrato con incentivos. Ademads, los beneficios en el contra-
to con bono son sustancialmente mds altos en el contrato con bono
que sin bono. Los empleadores rdpidamente se dieron cuenta
de que la forma de motivar a un mayor esfuerzo era con bono, y
en promedio los empleadores reciprocraron un mayor esfuerzo con
un mayor bono. Una unidad adicional de esfuerzo aumenta el bono
en $3, por lo que los empleadores en general reciprocan el esfuer-
zo del trabajador.
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Figura 4.5
Resultados de Fehr et al. (2007) comparando contrato con incentivos versus confianza
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B. Esfuerzo demandado y realizado
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Nota: Figura creada por el autor, con datos de las figuras 1y 2 de Fehr et al. (2007).
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Figura 4.6
Resultados de Fehr et al. (2007) comparando contrato con incentivos versus bono de productividad
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B. Esfuerzo demandado y realizado
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Nota: Figura realizada por el autor, con datos de las figuras 3 y 4 de Fehr et al. (2007).
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Los resultados de Fehr et al. (2007) se complementan con los
de Ernst Fehr y Klaus Schmidt (2007). En este tltimo estudio ana-
lizan el porcentaje de contratos escogidos entre el contrato de bono
de productividad versus el de incentivos, pero afiadiendo también
el bono de productividad. Con esta comparacién, como quiera el
bono de productividad es escogido en niveles cercanos a 80% (un
poco menor al mostrado en la figura 4.6). Aun cuando teéricamen-
te es preferible el contrato de incentivos, se prefiere el contrato sin
multas ni penas pero con bono de productividad. Esto se debe a
que el trabajador realiza menos esfuerzo por el bono esperado en
la segunda etapa. Dado que en el contrato de incentivo existen
penas por no realizar cierto esfuerzo, el bono ofrecido es ligera-
mente menor que en el contrato sin penas. La interpretacién que
dan los autores es que ofrecer una pena a un contrato puede tener
efectos adversos.

Primero, se habia concluido que contratos basados en confian-
za generan un resultado diferente al teérico. Segundo, sin embargo,
cuando esos contratos se comparan con uno basado en incentivos
las empresas prefieren el de incentivos. Tercero, pero el de incen-
tivos no es preferido al de un bono simple. Una posible interpre-
tacién de los resultados anteriores es que las opciones disponibles
pueden afectar el resultado final. En otras palabras, es posible que
la transitividad sea violada con un tercer contrato. Por ejemplo, si
para los empleadores y trabajadores se hizo evidente que habia
una probabilidad de engafiar a la empresa sin ser castigado, puede
que este marco los haya puesto en alerta sobre la posibilidad de
engafiar a la empresa (o sentirse engafiado). Ademads, un mecanis-
mo de reputacién pudiera revertir los resultados haciendo el con-
trato de confianza mads eficiente.

Otra prueba de robustez interesante es saber si la reciprocidad
del trabajador en el juego del intercambio se debe a la persona que
ofrece el salario 0 ala empresa. Los juegos anteriores han asumido
que la persona que toma la decisién de qué salario ofrecer es la
misma que el duefio de la empresa. Sandra Maximiano, Randolph
Sloof y Joep Sonnemans (2013) analizan si el juego del intercambio
se resiste a ese cambio. Disefian un experimento para comparar el
juego del intercambio tradicional con uno donde haya tres jugado-
res: duefio, administrador y trabajador. El duefio se queda con los
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beneficios pero no toma la decisién del salario. Te6ricamente, si al
trabajador le importa reciprocrar con la persona que toma la deci-
sion de su salario, pero sabe que esa persona no se va a beneficiar
con esa decisién, deberfa decidir entonces no reciprocrar. Sin em-
bargo, los resultados muestran un patrén muy similar de recipro-
cramiento. Es decir, independientemente de quién tome la decisién
del salario, o sea el duefio de la empresa, el trabajador reciprocra
salarios altos con esfuerzo alto. Asi, no es reciprocidad entre per-
sonas sino entre organizaciones.

Por tltimo, para esta subseccién analizamos el caso de la pro-
visién de esfuerzo en el caso de empresas con mds de un trabajador
y si existen diferencias salariales entre esos trabajadores. En la vida
real muchas empresas enfrentan el dilema de cudnto pagar a sus
empleados y cudnta desigualdad se puede crear dentro de la em-
presa. Por un lado, mayores incentivos econémicos pueden llevar
aun mayor esfuerzo, pero si el esfuerzo no puede ser monitoreado
perfectamente entonces diferencias salariales pueden llevar a un
menor esfuerzo. Por ello, no es claro qué impactos en esfuerzo
podrian tener las diferencias salariales o incentivos altos dentro de
una empresa con monitoreo imperfecto.

El primer articulo en analizar si el esfuerzo depende no sélo
del propio salario sino del salario de los colegas en el trabajo per-
tenece a Gary Charness y Peter Kuhn (2007). Ellos realizan el juego
del intercambio pero con una variacién clave: se tienen dos traba-
jadores, uno de alta productividad y otro de baja productividad.
Una alta productividad le da mayores beneficios a la empresa. La
empresa conoce la productividad de cada uno, pero el trabajador
no sabe lo que su produccién o la de su compariero vale para la
empresa. El trabajador s6lo sabe que hay dos tipos de trabajadores,
pero no sabe si él es de baja o alta productividad.

Charness y Kuhn (2007) analizan teéricamente cémo deberia
de pagar la empresa cuando los trabajadores se preocupan por los
salarios de otros trabajadores. Ellos analizan dos casos: el caso si-
métrico y el caso asimétrico. En el primer caso, los trabajadores se
preocupan por el salario de los compafieros de trabajo: si el traba-
jador recibe un salario mayor que los demads brinda més esfuerzo,
pero si recibe menor salario brinda menos esfuerzo de forma simé-
trica. En el segundo caso, el trabajador realiza menos esfuerzo si es
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peor pagado que sus compaiieros, pero no pasa nada si el trabajador
es mejor pagado. En el caso simétrico, si el esfuerzo se determina
también por el salario de otros trabajadores entonces es conveniente
que la empresa utilice compresién salarial: a los de baja productividad
elevar su salario y a los de alta productividad disminuirlo. En el caso
asimétrico, también existe compresién salarial, pero el motivo se debe
a un castigo del trabajador hacia la empresa. Esto es consistente con
la historia tradicional respecto a que si los salarios son diferentes
entonces puede existir un menor esfuerzo como castigo.

Sin embargo, los resultados experimentales no muestran que
los trabajadores se preocupen por los salarios de los otros trabaja-
dores. Consistente con resultados previos del juego del intercambio,
el salario propio estd correlacionado con el esfuerzo, pero éste no
estd correlacionado con lo que le pagan a los compafieros de tra-
bajo. Este es un resultado sorprendente porque existe la evidencia
anecdética de que la desigualdad dentro de la empresa si puede
afectar la productividad. Hay que tener en mente que en el expe-
rimento no existe esfuerzo como tal, sino una transferencia mone-
taria o regreso del regalo del trabajador a la empresa. Puesto que
la naturaleza decidié qué tipo de trabajador es cada uno, esto
puede ser aceptado mds facilmente para los trabajadores. Por
ejemplo, un trabajador con baja escolaridad sabe que es correcto
que su salario sea menor que el de un trabajador de alta escolaridad.
Esto se refuerza si se sabe que el valor del trabajo hacia la empresa
también es diferente, lo cual es conocido como el principio de
equidad: “pagos disimilares para trabajos disimilares”.

Este tltimo aspecto es analizado por Johannes Abeler, Sebastian
Kube, Steffen Altmann y Matthias Wibral (2010). En particular,
desean revisar el esfuerzo del trabajador cuando existe la posibili-
dad de pagar un salario tinico a los trabajadores de una empresa
o salario diferenciado. Este caso si puede ser interpretado como el
efecto de la desigualdad salarial entre trabajadores similares, al
contrario de Charness y Kuhn (2007). Para lograrlo, Abeler et al.
(2010) invierten el juego del intercambio: primero el trabajador
decide el nivel de esfuerzo, el cual es costoso, y después la empre-
sa decide el salario. Se tienen dos grupos: en el primero se puede
pagar un tnico salario a ambos trabajadores, y en el otro se pue-
den pagar salarios distintos.
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En el experimento participaron 144 sujetos y cada uno de ellos
jugd 12 rondas en el mismo papel: empresa o trabajador. La infor-
macién del pago dentro de cada grupo de tratamiento es informa-
cién publica: el trabajador obtiene un beneficio del salario pagado
menos el costo del esfuerzo, y la empresa en el tratamiento de sa-
larios similares 10 veces la suma del esfuerzo colectivo menos dos
veces el salario, mientras que en el tratamiento de salarios diferen-
tes el beneficio es dado por la suma de 10 veces cada esfuerzo
menos cada uno de los salarios.

Silaigualdad de salarios es mds importante que la equidad en
el trato, entonces el esfuerzo y el salario deberfan de ser similares
entre grupos. Incluso el pago individual de salarios puede llevar
a soluciones menos eficientes que las obtenidas con el pago dife-
renciado. Pero sila equidad es mds importante, esperarfamos pagos
mayores a quien realiza mds esfuerzo. Ademds, en el grupo de
salarios iguales esperarfamos ver una reaccién de los trabajadores
realizando menos esfuerzo en rondas subsiguientes.

Los resultados se muestran en la figura 4.7. En ella se presenta
que el esfuerzo promedio de los trabajadores es sustancialmente
mayor en el grupo que permite salarios diferentes que en el grupo
donde se tienen salarios iguales. Los trabajadores se preocupan més
por el principio de equidad que el de igualdad. Es importante men-
cionar que la diferencia crece con el tiempo: en las rondas 1-2 la di-
ferencia no es tan grande, pero crece sustancialmente después.

La razén por la que el esfuerzo disminuye en el grupo de sa-
lario tnico es que los trabajadores que emitieron un mayor esfuer-
zo reducen su esfuerzo en el siguiente periodo. Sin embargo, los
trabajadores en ese grupo que emiten menos esfuerzo lo aumentan
en el siguiente periodo, pero no lo suficiente para compensar el
impacto negativo anterior. La empresa si incurre en intercambio,
pues a mayor esfuerzo reciproca con un mayor salario. Sin embar-
go, el grado de reciprocracion es mayor en el grupo con diferentes
salarios. Por lo tanto, en el grupo con salario tinico los trabajadores
(sobre todo los que emitieron un alto esfuerzo en los periodos
iniciales) no ven aumentar su nivel salarial, lo que fomenta una
reduccién de esfuerzo a través del tiempo.

La principal conclusién de este apartado es que la naturaleza
del contrato importa para la productividad y los beneficios de la
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Figura 4.7
Resultados en Abeler et al. (2010)
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empresa. La norma de reciprocidad es importante, y el trabajador
devuelve el regalo si tiene un salario justo y no es sujeto a falta de
confianza (resultados de Fehr y Schmidt, 2007). Asimismo, el tra-
bajador entiende que para productividades diferentes el salario
debe ser diferente, por lo que este diferencial de salarios no afecta
su propia productividad (Charness y Kuhn, 2007). Finalmente, si
el trabajador sabe que su trabajo serd reconocido emitird un esfuer-
zo mayor (Abeler et al., 2010). Hacen falta trabajos que midan el
esfuerzo de los trabajadores cuando la productividad no puede ser
medida de forma precisa, pero a la vez se permita pagar salarios
diferenciados. Este caso es el que normalmente pensamos que
funciona en la vida real en trabajos donde no se puede medir la
productividad con precision.

RESULTADOS EN EXPERIMENTOS DE CAMPO

Un problema de los experimentos de laboratorio es su generaliza-
cién respecto a la poblacién de interés. Por ejemplo, en el caso de
los experimentos del juego del intercambio queda la duda de qué
tanto se puede generalizar el resultado a trabajadores reales. Ade-
mds, en esos experimentos el esfuerzo no es un esfuerzo fisico como
en los trabajos reales sino simplemente una transferencia econé-
mica. Debido a esta critica, una serie de trabajos recientes ha ana-
lizado el juego de intercambio con trabajadores reales, donde se
realice esfuerzo verdadero. En esta subsecciéon analizamos esa
evidencia empirica.

Realizar un experimento de campo con trabajadores reales es
retador. Primero, se encuentra el aspecto monetario pues se tiene
que contratar a trabajadores por un salario de mercado, lo cual
necesariamente limita la muestra a utilizar. Segundo, es necesario
contratar a las personas sin que ellas se den cuenta de que el tra-
bajo sirve para un experimento de campo. En este punto no se esta
violando la privacidad de las personas pues no se revelan datos
personales. El trabajo es real y simplemente se estd midiendo la
conducta de los trabajadores. Tercero, la manipulacién entre grupos
de tratamiento y control tiene que realizarse con cuidado para no
utilizar métodos de decepcién o mentir a los sujetos.
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El trabajo de Uri Gneezy y John List (2006) es una de las pri-
meras investigaciones que analiza el juego de intercambio como
un experimento de campo. Ellos estdn interesados en analizar si
los trabajadores reales mejoran su esfuerzo fisico después de un
regalo por parte de la empresa. Para esto disefiaron un experimen-
to ingenioso. Reclutaron a jévenes con licenciatura que quisieran
emplearse por un salario de 12 délares para llenar electrénicamen-
te los datos de libros de una biblioteca. El trabajo consistia en in-
troducir a la computadora los campos de cada libro: autor, titulo,
afio de publicacidn, etcétera.

Los avisos de empleo se colocaron en diferentes partes de la
universidad; ahi se mostraba que el empleo duraria dnicamente
seis horas. De esta manera, el empleo otorgaba 72 ddlares por
las seis horas. Para medir el impacto del intercambio, a un grupo
de trabajadores seleccionados aleatoriamente se les dijo que su
salario no iba a ser de 12 dédlares sino de 20. Esta informacién fue
dada s6lo momentos antes de empezar el trabajo. Por lo tanto, si
los resultados del juego de intercambio en experimentos de labo-
ratorio se mantienen, esperarfamos que aquellos trabajadores que
recibieron un aumento de salario inesperado producieran mds en
términos de llenado electrénico de datos de libros.

Gneezy y List (2006) analizan la conducta de 19 trabajadores
(10 en el control y 9 en el tratamiento) en este experimento. Los
resultados son mostrados en la figura 4.8, panel A. Por simplicidad
se analiza la productividad por cuartos del total de 6 horas, es
decir, cada 90 minutos; el eje y mide la productividad o libros por
cada 90 minutos y el eje x el tiempo. El salario base se refiere al
grupo de control y el salario aumentado al grupo de tratamiento.
Los resultados son contundentes. El trabajador con el salario au-
mentado produce poco més de 50 libros en los 90 minutos, mientras
que el trabajador con el salario base produce 40 libros cada 90
minutos. Sin embargo, esta diferencia se va reduciendo en los si-
guientes minutos. Para el tercer y cuarto tercios del tiempo la
productividad del grupo con salario aumentado es la misma que
la del grupo que no recibié el aumento.

La productividad aumenta mds del 20% en el primer tercio del
tiempo. ;Es esto suficiente para justificar el aumento del salario?
El grupo con el salario base produjo poco mas de 120 libros en el
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Figura 4.8
Experimento de campo en el juego de intercambio
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tiempo especificado. Esto implica que cada libro cost6 0.6 délares
ala empresa (72 délares entre 120). El grupo con el salario aumen-
tado produjo alrededor de 178 libros en el tiempo especificado, lo
que implicé un costo para la empresa de 0.67 délares por libro. Por
lo tanto, la empresa perdi6é dinero al aumentar el salario. Esto
implica que los experimentos de laboratorio no son facilmente
generalizables a la poblacién de interés. El resultado de que el re-
galo de la empresa hacia el trabajador no fue rentable econémica-
mente desaté una serie de estudios para analizar su robustez, o
bien en qué casos si podria ser rentable.

El estudio mds similar al disefio de Gneezy y List (2006) lo
presentan Sebastian Kube, Michel Maréchal y Clemens Puppe
(2013). Ademds de analizar un aumento de salario inesperado,
también analizan el efecto que tendria una reduccién de salario
inesperado. Esto es importante para analizar la simetria del efecto
del juego de intercambio, pero también para analizar la rigidez del
salario hacia abajo. Como ya lo mencionamos, Bewley (1999) argu-
menta que las empresas no desean recortar el salario nominal en
tiempos de recesiéon porque eso dafia la moral de los empleados,
lo que puede traducirse en una disminucién de la productividad.
Hasta antes del estudio de Kube et al. (2013) no se habia analizado
en un contexto experimental si la afirmacién previa se cumple
efectivamente.

El disefio experimental es similar al de Gneezy y List (2006),
pero con estudiantes de licenciatura en Alemania. Para evitar
mentirle a los sujetos sobre su salario, en la oferta de empleo se
mencionaba explicitamente que el “salario proyectado” seria de
15 euros por hora, es decir, no se prometia un salario en especifico.
Una vez que llegaban al lugar para clasificar libros, el trabajador
era asignado aleatoriamente a uno de tres grupos: salario base
(15 euros), salario aumentado (20 euros) y salario reducido (10
euros). Ademds, tienen un grupo que es pagado por libro, para
analizar si la productividad en el grupo con salario aumentado no
aumenta porque se lleg6 al limite de productividad o bien simple-
mente no tiene el incentivo para aumentarla.

Kube et al. (2013) analizan la conducta de 29 trabajadores. Los
resultados son mostrados en la figura 4.8, panel B. La figura mues-
tra que el grupo de trabajadores sin cambios en el salario y el
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grupo con el salario aumentado tienen una productividad similar.
Cuando los trabajadores fueron pagados por libro, su productividad
aumenté considerablemente porque el resultado del panel B no
puede ser interpretado como que el trabajador estaba en su limite
de productividad. Este resultado corrobora el resultado de Gneezy
y List (2006) sobre que el trabajador no retorna el regalo de la em-
presa con mayor productividad, al menos en el caso de trabajado-
res universitarios con la tarea de elaborar registros electrénicos. El
resultado interesante de la figura es que una caida en el salario
disminuye sustancialmente la productividad.

Si bien la productividad disminuye al caer el salario, conven-
dria mds a la empresa contratar 90 minutos mads al trabajador con
salario bajo que el mismo tiempo con salario base. Este aspecto no
es discutido en el articulo de Kube et al. (2013). Ademads, los autores
encuentran que si acaso la calidad de la produccién fue mayor en
el grupo con salario bajo, presumiblemente fue porque introducian
los c6digos de los libros méds lentamente. Entonces, estrictamente
en términos de maximizacién de beneficios, conviene mdés a la
empresa contratar con salario bajo que con el salario base. Sin
embargo, el resultado es para relaciones de trabajo no repetidas,
por lo que se debe tener cuidado al momento de generalizarse.

Una posibilidad de por qué no se observan impactos en pro-
ductividad por un mayor salario es el salario base del que se parte.
Por ejemplo, un salario de 15 euros o 20 ddlares puede ser consi-
derado como un pago justo o aceptable, por lo que un aumento de
salario no requiere un agradecimiento adicional por parte del
trabajador. Si los trabajadores son heterogéneos en sus preferencias
y tienen diferentes puntos de referencia, su respuesta al reciprocrar
puede variar. Esta vision es la que utilizan Alain Cohn, Ernst Fehr
y Lorenz Goette (2014a) para clarificar los resultados anteriores.

Para lograrlo, los investigadores forman una alianza de traba-
jo con una compafifa nueva que reparte periddicos en Suiza. Para
cerca de 200 trabajadores se varia el monto del salario semana a
semana. Es decir, se tiene una variacién para cada individuo a tra-
vés del tiempo. Un beneficio adicional de este estudio es que
cuentan con un tamarfio de muestra sustancialmente mayor que los
estudios previos. Para analizar la heterogeneidad de la respuesta
de esfuerzo se realiza una encuesta al finalizar el periodo de estu-
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dio, asf como un experimento de laboratorio con los mismos suje-
tos para medir sus preferencias sociales.

Cohn et al. (2014a) encuentran que un aumento del salario si
aumenta el esfuerzo y la productividad de los trabajadores, pero
principalmente entre aquellos que se consideran mal pagados. El
incremento en el salario no tiene ningtin efecto sobre los trabaja-
dores que se consideran bien o altamente pagados. En promedio,
el incremento del salario aumenté aproximadamente 4% la pro-
ductividad, lo cual sefialan que es aproximadamente igual que lo
encontrado en estudios previos, pero dado el tamafio de la muestra
se tiene mds poder estadistico para rechazar la hipétesis nula.
Ademas, los investigadores encuentran que el efecto también se
observa tinicamente entre sujetos con preferencias sociales. Asi, el
mecanismo entonces para encontrar el efecto de un salario mayor
es la percepcién del salario base y el grado con que las preferencias
sociales dictan nuestro actuar cotidiano.

Hasta el momento se han revisado ejemplos de intercambio
monetario; es decir, se le ofrece al trabajador un aumento de salario
inesperado. Si el trabajador se preocupa no tinicamente por su pago
sino por cémo es tratado, entonces otros mecanismos de compen-
sacién pudieran tener efecto sobre la productividad. Este caso lo
analizan Sebastian Kube, Michel Maréchal y Clemens Puppe (2012).
Para ello realizan un experimento de campo similar a los anteriores,
pero varian el grupo de tratamiento: incluyen a un grupo con un
salario aumentado, pero también grupos que reciben regalos no
monetarios.

Kube et al. (2012) analizan estudiantes de licenciatura contra-
tados para capturar electrénicamente un catdlogo de libros por un
total de 3 horas. Los estudiantes fueron asignados aleatoriamente
a los diferentes grupos: 1) grupo base pagado a 12 euros por hora;
2) grupo de salario aumentado en 20%; 3) grupo al que se le rega-
la un termo de agua con el mismo valor monetario a 2, pero sin
revelar su costo; 4) similar a 3, pero revelando la informacién del
costo; 5) similar a 4, pero se da la opcién de escoger el termo o el
dinero; 6) grupo al que se le regala una figura de papel (origami)
para sefalizar el tiempo invertido en el regalo.

Los resultados de un aumento salarial no esperado son con-
sistentes con investigaciones previas. Se encuentra un aumento
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de la productividad de 5% pero no es estadisticamente significa-
tivo. Sin embargo, los regalos si tuvieron un impacto en la pro-
ductividad. Regalar el termo de agua elevé la productividad 25%
respecto al grupo de salario base. Este resultado no es determi-
nante porque los sujetos creen que vale més el termo de agua que
el salario incrementado, puesto que al grupo que se le dijo el
precio tiene un incremento de productividad similar, alrededor
de 21%. Tampoco el resultado se explica por una preferencia ex-
plicita por termos de agua, puesto que el grupo al que se le per-
mitié elegir entre dinero y termo produjo lo mismo y prefirié
mas el dinero que el termo. El resultado parece estar determina-
do por la intencién de la empresa de reconocer al trabajador. Al
grupo que se le dio el regalo de origami aumenté su productivi-
dad en casi 30% mads que el grupo de control. En resumen, los
trabajadores tienen en cuenta la naturaleza del regalo y estdn
dispuestos a reciprocrar de acuerdo con cada regalo. Esto nos
lleva a concluir que el trabajador valora ser respetado y valorado
en el trabajo, y esta relacién lo lleva a reciprocrar con una mayor
productividad.

Anteriormente analizamos el efecto del salario de los compa-
fieros de trabajo en el esfuerzo propio. Sin embargo, esos resultados
fueron obtenidos como experimentos de laboratorio y no como
experimentos de campo, por lo que a continuacién examinamos la
solidez de esos resultados con experimentos de campo donde se
tienen una productividad y un esfuerzo verdaderos.

Heike Hennig-Schmidt, Bettina Rockenbach y Abdolkarim
Sadrieh (2010) analizan cémo cambia la productividad al aumentar
el salario a los trabajadores, y al mismo tiempo como cambia el
esfuerzo cuando se revela informacién del salario de los comparie-
ros de trabajo. Similar a los estudios anteriores, el trabajo consiste
en escribir resimenes de articulos de forma electrénica. El disefio
experimental es de variacion para cada sujeto: en una primera hora
todos los individuos tenfan el mismo tratamiento y en la segunda
hora se asignaron aleatoriamente a diferentes grupos. Estos grupos
son los siguientes: un grupo de control sin ningtin cambio; un
grupo donde se aumenta 10% el salario; un grupo donde se au-
menta 40% el salario y se informa que otro grupo de compafieros
de trabajo sélo recibié 10% de aumento; y finalmente un grupo
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donde se informa que recibieron 10% de aumento de salario pero
que hubo otro grupo que recibi6 40 por ciento.

Ningtin grupo cambié su productividad significativamente,
esto es, que aumentar el salario o revelar el salario de compafieros
de trabajo no tuvo ningtin impacto en el esfuerzo. Por lo tanto, el
resultado es similar a los resultados anteriores, afiadiendo la evi-
dencia en lo que se refiere a los compafieros de trabajo. El valor
agregado del articulo es analizar por qué se da esto. Para ello
realizan un experimento de laboratorio donde revelan cémo se
divide el monto asignado entre empresa y trabajador. Confirman
que la relacién positiva salario-esfuerzo se da inicamente cuando
tanto el trabajador como la empresa conocen cémo se divide la
asignacién. Si el trabajador no sabe, entonces no reciproca. Este
resultado es consistente con el de Kube et al. (2012) en el sentido
de que lo que le importa al trabajador es la intencién de la empre-
sa'y como es tratado; si sabe que la empresa estd haciendo un es-
fuerzo por reconocerlo entonces reciprocard con mas esfuerzo. De
esta manera, la falta de efecto en la baja productividad ante la
desigualdad salarial pueda deberse a falta de conocimiento de
como se estdn repartiendo los beneficios de la empresa.

El otro lado de la moneda es analizar como los trabajadores
cambian la conducta al disminuir su salario, y cémo las compa-
raciones sociales afectan esa conducta. Alain Cohn, Ernst Fehr,
Benedikt Herrman y Frédéric Schneider (2014b) analizan la pro-
ductividad de trabajadores, que realizan el mismo tipo de traba-
jo. Similar al caso de Hennig-Schmidt et al. (2010), los trabajado-
res realizan su trabajo en un periodo base y una semana después
son asignados a diferentes grupos, de tal forma que se puede
analizar el cambio de conducta para cada individuo. El trabajo
consiste en vender membresias de clubes nocturnos. A diferencia
del estudio previo, en este experimento un par de trabajadores
son asignados a una misma locacién para hacer el mismo trabajo.
Se analizan 3 grupos: un grupo base que no tuvo ningtin cambio
de salario, un grupo al que sélo a una persona de dos posibles se
les disminuye su salario, y otro grupo donde a ambas personas
se reduce su salario.

Los resultados son consistentes con los resultados de Kube et al.
(2013). Una disminucién de salario de aproximadamente 25% causa
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una reduccién de esfuerzo de 15%. Ademads, los trabajadores que
recibieron un recorte de salario unilateralmente sin que el otro
miembro del equipo fuera afectado redujeron su productividad 34%.
Los trabajadores que no recibieron un recorte de salario, pero su
compafiero de trabajo s, no cambiaron su conducta. El recorte sala-
rial tiene un efecto asimétrico: si un trabajador es mds afectado que
otro por el mismo trabajo, entonces el trabajador mads afectado re-
ducird més su esfuerzo que si los dos trabajadores fueran tratados
de la misma manera.

Este resultado es consistente con los de David Card, Alex Mas,
Enrico Moretti y Emmanuel Saez (2012). Mediante un experimen-
to de campo en la Universidad de California, muestran que aque-
llas personas que ganan menos que la mediana de sus colegas se
encuentran menos satisfechas con su trabajo. Los salarios en la
Universidad de California son ptblicos, por lo que los investiga-
dores enviaron aleatoriamente a trabajadores de esa universidad
una liga con la informacién de los salarios.

En resumen, y a diferencia de la teorfa econémica tradicional,
una diferencia salarial dentro del trabajo puede tener consecuencias
negativas en el esfuerzo. Para esto es necesario que el trabajo sea
de la misma naturaleza. Si el trabajo otorga diferente valor a la
empresa y esto es informacién ptblica, generalmente los trabaja-
dores aceptan diferencias salariales. Pero cuando es el mismo
trabajo, los trabajadores rechazan diferencias salariales por medio
de un menor esfuerzo. Finalmente, los trabajadores tienen en cuen-
ta las intenciones de la empresa y cémo valoran esas empresas a
sus trabajadores: regalos, por ejemplo, importan mds que transfe-
rencias monetarias.

CONCLUSION

(Qué tan relevantes son los estudios analizados en este capitulo
para la vida real? Mucho. Varios investigadores han analizado qué
impacto en el trato hacia los empleados puede tener en la produc-
cién, el esfuerzo y la calidad. Alexandre Mas, investigador de la
Universidad de Princeton, ha hecho amplios estudios sobre el tema
en diversos contextos.
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La empresa Firestone/Bridgestone sufri6 una huelga en el
periodo 1994-1996. Esta huelga se debi6 a que la empresa cambi6
la jornada laboral a 12 horas en lugar de 8 horas, asi como a una
reduccién del salario para las nuevas contrataciones, de 30%. Un
total de 4 200 trabajadores se fueron a huelga después de esta me-
dida, por lo que la empresa contraté trabajadores temporales du-
rante el desarrollo de la huelga. El andlisis de Alan Krueger y Alex
Mas (2004) muestra que esto ocasioné que las llantas fueran de
menor calidad que en otros tiempos. Esto fue principalmente oca-
sionado en los meses justo antes de estallar la huelga y cuando los
trabajadores sindicalizados trabajaban junto a trabajadores no
sindicalizados. Las llantas defectuosas llevaron a que se perdieran
hasta 40 vidas, y ocasioné que la empresa hiciera un llamado a los
usuarios de esas llantas para cambiarlas. Otro ejemplo similar es
el de Alex Mas (2008) donde analiza la calidad del equipo de cons-
truccién de la marca Caterpillar después de que la empresa tuvo
una disputa laboral con sus trabajadores. Aunque no puede obser-
var directamente la calidad del equipo de construccién, analiza el
precio de reventa en el mercado secundario. Mas (2008) encuentra
que la disputa laboral bajé aproximadamente 5% el valor del equi-
po, presumiblemente por fallas en la calidad.

Otro ejemplo de Alex Mas (2006) es el que se refiere a la con-
ducta de la policia. La policia de Nueva Jersey negocia su incre-
mento salarial, y éste se aprueba o no por una institucién externa.
Cuando la policia de Nueva Jersey pierde el arbitraje salarial, las
capturas de sospechosos se reducen y el crimen aumenta en los
meses subsiguientes. De esta manera, si los trabajadores sienten
que no son tratados con reciprocidad tomaran represalias de algu-
na manera, incluso en actividades que pensarfamos no serfan afec-
tadas como es el trabajo policial.

Finalmente, otro ejemplo de trabajo real es dado por Darin Lee
y Nicholas Rupp (2007). Los investigadores analizan la disputa
laboral de diversas aerolineas en Estados Unidos. A mediados de
la década de 2000 varias aerolineas habian reducido el salario de
sus pilotos. La respuesta de los pilotos puede ser variada, depen-
diendo de cémo sientan la reducciéon del salario, asi como de la
manera en que lo maneje cada aerolinea. Los investigadores en-
cuentran que una reduccién de salarios en los pilotos incrementa
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una semana la tasa de retrasos, pero vuelve a su nivel original al
concluir. Esto puede deberse a que el piloto no puede cambiar su
conducta permanentemente sin ser sancionado de otra forma.
Ademads, consistente con las intenciones de cada aerolinea, los re-
trasos estdn localizados principalmente en empresas sin problemas
de bancarrota, pues los pilotos de las aerolineas en quiebra enten-
dieron o asimilaron de mejor manera la reduccién salarial. En re-
sumen, nociones de justicia y reciprocidad tienen un fuerte impac-
to en el esfuerzo y productividad, aunque para la temporalidad de
ese efecto intervienen detalles institucionales.

En lo que respecta a la relacién entre productividad y prefe-
rencias sociales, Oriana Bandiera, Iwan Barankay e Imran Rasul
(2005) analizan el impacto de la propia produccién en el pago de
compafieros de trabajo. Ellos estudian los incentivos monetarios
de una empresa recolectora de fruta en Inglaterra. Por un lado, la
empresa paga de acuerdo con la recoleccién de fruta de los traba-
jadores, y por otro lado, paga de acuerdo con la pieza. En el primer
caso, si los trabajadores se preocupan por el pago de otros trabaja-
dores (externalidad negativa) van a recolectar menos con el afdn
de no afectar tanto a su compafiero. Si las preferencias sociales no
juegan un papel, entonces la recoleccién deberia ser similar en
ambos casos. Los investigadores encuentran que los trabajadores
si se preocupan por el pago de sus compaiieros, lo que disminuye
la posible recoleccién de fruta en al menos 50%. Por lo tanto, las
preferencias sociales son un aspecto importante a considerar en la
determinacién de la forma de pago a los trabajadores.

La norma de reciprocidad es fuerte incluso en las relaciones
laborales. A mayor salario los trabajadores responden con un ma-
yor esfuerzo. Aunque este resultado ha sido replicado mdltiples
veces en experimentos de laboratorio, en experimentos de campo
no se ha encontrado un resultado tan uniforme. Sin embargo, con-
sistente con la teoria de reciprocidad, aquellos trabajadores que
agradecen mds un aumento de salario son los que aumentan mas
su esfuerzo. Los hallazgos de este capitulo los podemos resumir
como sigue: el trabajador o la empresa tomaran de una forma u
otra lo que consideren justo en una relacién laboral.

La relacién de los juego de ultimdtum y de confianza con el
juego de intercambio es fundamental. Como lo encuentran Cohn et
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al. (2014a), Florian Englmaier, Sebastian Strasser y Joachim Winter
(2014) analizan la relacién entre confianza y productividad-esfuerzo.
Aquellos trabajadores que muestran preferencias sociales mds
marcadas (mayor confianza, mayor reciprocidad) son los que emi-
ten un mayor esfuerzo en el juego de intercambio. Ademads, estos
trabajadores son percibidos de ese modo por parte de las empresas,
lo que lleva a que tengan un salario mds alto que otras personas.
Por consiguiente, el aspecto clave es como fomentar estas caracte-
risticas en los trabajadores, y cémo las empresas podrian identificar
a este tipo de trabajadores. Se requiere mds investigacién para
conocer como se forman esas caracteristicas, ademads de aplicacio-
nes del juego de intercambio para paises menos desarrollados que
los analizados en este capitulo.



5
JUEGOS DE BIENES PUBLICOS
Y LA SOSTENIBILIDAD DE LA COOPERACION

Un bien ptblico es un bien que no es rival y no es excluible. Por
no rivalidad se entiende que el uso de un bien no previene su uso
por otra persona. Por ejemplo, una fruta es un bien privado porque
un mismo pedazo de esa fruta sélo lo puede comer una persona.
No excluible es que una vez que el bien es provisto no se puede
excluir a una persona de su consumo aunque no haya pagado por
el mismo. Por ejemplo, la seguridad ptiblica, como lo es el ejército,
provee seguridad a todos, independientemente de si las personas
pagan impuestos o no. Otros ejemplos de bienes ptiblicos incluyen:
aire limpio, hospitales y parques publicos, entre otros.

La teorfa econémica tradicional encuentra que la provisién de
bienes publicos representa una falla de mercado; es decir, si los
agentes son racionales y se preocupan tinicamente por su propio
bienestar, el mercado no llevard a una provisién éptima del bien
publico. La razén es muy sencilla: cada persona se pregunta por
qué debe contribuir en la provisién del bien ptblico si no es posi-
ble que lo excluyan de sus beneficios. Si la contribucién disminuye
el bienestar de esa persona y no hay mecanismos para castigar esa
falta de contribucién, la respuesta 6ptima y racional de la persona
es no contribuir. En otras palabras, la respuesta anticipada de cada
persona es ser un polizonte (en inglés free-rider). Pero si nadie con-
tribuye no se puede proveer el bien ptblico. El Estado tiene que
intervenir entonces para asegurar la provisién adecuada de bienes
publicos.

La situacién anterior es considerada como un dilema social.
Sin la intervencién del Estado, la sociedad se beneficia con el bien
publico pero el equilibrio es no contribuir al bien ptblico y por lo
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tanto sin la provisién del mismo. Es un dilema porque todos esta-
rfamos mejor si la sociedad cooperara para resolver el problema
de la contribucién. Este dilema social ha atraido a cientificos de
diversas dreas —desde bidlogos hasta antrop6logos— para enten-
der cémo resolverlo. En el presente capitulo analizamos este dile-
ma, y su solucién nos puede ayudar también a entender la evolu-
cién de la humanidad y la formacién de instituciones a lo largo de
la historia.

(Es posible resolver este dilema sin la intervencién del Estado?
Aunque muchos cientificos han contribuido en este tema, la inves-
tigadora Elinor Ostrom merecié una mencién especial. Desde su
drea, la ciencia politica, realiz6 contribuciones significativas para
entender mejor la forma de solucionar el dilema social de la coope-
racién, conocimiento que significé le fuera otorgado el Premio
Nobel de Economia en 2009. Su investigacion muestra que los in-
dividuos pueden organizarse de diferentes formas para resolver el
dilema social: “La tesis de la contribucién cero contradice observa-
ciones de la vida cotidiana” (Ostrom, 2000, p. 137). En este capitulo
revisamos diferentes aspectos de cémo resolver ese dilema social.

Como se menciona al inicio de este libro, la cooperacién es un
tema de fundamental importancia para el caso latinoamericano, y
el mexicano en particular. Tenemos ejemplos cotidianos de enfren-
tamientos con un dilema social: tirar basura en la calle o no, com-
portarnos en el tréfico vial o no, entre otros. Una respuesta posible
es que la sociedad no puede resolver ese dilema social, por lo que
el Estado tiene que resolverlo. Sin embargo, el Estado tendria
que poner una pena muy alta (prdcticamente inaceptable) o bien
aumentar sustancialmente las fuerzas de seguridad para mejorar
la prevencién y el castigo a infractores. Pero eso implicaria un
desvio de recursos para infracciones de bajo impacto en lugar de
buscar evitar infracciones de alto impacto (robos, homicidios, etc.).
Las preguntas clave entonces son: ;cémo podemos mejorar la
cooperacién en una sociedad?, ;quiénes cooperan?

Aqui analizamos esas preguntas. Primero se examina la histo-
ria del juego de bienes ptblicos. Luego discutimos los resultados
del juego de bienes ptblicos hasta antes de 1995. Este dato es im-
portante porque a finales de la década de 1990 se realizaron con-
tribuciones importantes en el tema que han cambiado radicalmen-
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te la forma en que analizamos el juego de bienes ptblicos. Después
discutimos el tema de cooperacién condicional —mostrar la hete-
rogeneidad de los individuos en su grado de voluntad para coo-
perar—. Finalmente, presentamos cémo es posible lograr la soste-
nibilidad de la cooperacién.

HISTORIA Y EXPLICACION DEL JUEGO

Eljuego lineal de bienes ptblicos trata de simular el problema real
de cudnto contribuir a un bien ptblico. Por un lado, la contribucién
es costosa, pero si todos los participantes contribuyen al final todos
estardn mejor que si no hubieran contribuido. Para esto se realiza
una sesion experimental grupal de n jugadores. Normalmente el
grupo formado en el experimento es de 4 a 6 personas. En la ma-
yoria de los experimentos no se permite comunicacién entre los
jugadores.

El juego tiene dos etapas después de que a cada jugador se le
da una dotacién inicial $Y. La explicacién del juego se muestra en
la figura 5.1. En la primera etapa, cada jugador de forma indepen-
diente y anénima tiene que decidir con cudnto contribuir $C al
fondo publico, lo cual puede ser un monto cero hasta un monto
maéaximo de $Y. Antes de iniciar el experimento todos los jugadores
son informados de que cada monto contribuido tiene un beneficio
para el grupo. Todos los jugadores son informados de que el pago
al final del juego estd determinado por:

Pago = $Y—$C+aZ$Ci (1)
i=1
Es decir, el precio de contribuir al fondo ptblico es de 1, pero
el retorno por la contribucién individual es de e < 1. Al individuo

no le conviene contribuir, pues no sabe qué hardn los demds par-
ticipantes del juego. La mejor situacién es no contribuir con nada

. ) . . P n
y si acaso, recibir los beneficios de los otros participantes, @)’ $C; .

Supongamos que hay 4 jugadores y a cada uno se le dan $10, y el
retorno marginal per capita al fondo publico es de a = 0.4. Si un
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Figura 5.1
Explicacién del juego de bienes ptiblicos
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individuo da $5 y nadie mds colabora, su pago final es de $7, el
cual es estrictamente menor que el pago sin mds contribucién que
los $10. Por otro lado, si el individuo no contribuye nada pero los
otros 3 jugadores contribuyen con $5, el pago final de cada uno
seria $10 + $6, es decir un rendimiento de 60%. Al individuo le va
mejor no contribuyendo. Pero si todos se comportan de la misma
manera y no contribuyen, entonces el pago final para cada uno es
de $10, por el contrario, si todos contribuyen con toda su dotacién,
se tiene que el pago final es de $16. Es un dilema social porque a
cada uno le conviene no cooperar, pero colectivamente sf les con-
viene hacerlo.
Las instrucciones del juego son las siguientes:

Se te ha pedido que participes en un experimento de economia. Por
participar el dia de hoy se te pagard un monto de $10. Pudieras
ganar dinero adicional dependiendo de las decisiones que tomes
en el experimento. Todas las ganancias que tengas serdn pagadas
en efectivo al final del experimento.

Durante el experimento, los participantes serdn divididos en
grupos de cuatro. El experimento tiene dos etapas.

En la primera etapa cada participante recibird 20 unidades de
moneda experimental. Cada uno debe decidir cudnto de esas 20 uni-
dades contribuirdn a un proyecto grupal y cudnto de esas unidades
deben quedarse para ustedes mismos. Se te solicita redondear en
ndmeros enteros las unidades. Tu pago final y el de los demas sera
determinado por cudnto cada miembro contribuye al proyecto
grupal y cuanto cada miembro se queda para si mismo.

Después de que todos los participantes han tomado una deci-
sién, cada uno de ustedes serd informado de sus ganancias en el
periodo. Tus ganancias consisten en dos partes: 1) ganancias de tu
asignaciéon individual. El tnico beneficiario de las unidades de
moneda experimental que decidas quedarte. Especificamente, cada
unidad que te quedes incrementa tus ganancias por una unidad.
2) ganancias del proyecto grupal. Cada miembro del grupo obtie-
ne el mismo pago del proyecto grupal independientemente de
cudnto contribuyé. El pago del proyecto grupal es calculado mul-
tiplicando por 0.4 el monto total acumulado en el proyecto grupal
(la suma de las contribuciones de cada miembro del grupo al
proyecto grupal).
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Tus ganancias pueden ser resumidas como 1 X (unidades que te
quedes) + 0.4 X (unidades acumuladas en el proyecto grupal).
[Ejemplos].

Como se verd mds adelante, el juego puede ser modificado en
varias partes. Si es de interés la comunicacion, se puede permitir que
los jugadores se comuniquen antes de la contribucién al fondo pu-
blico. Por otro lado, es posible agregar un castigo al final del juego
(tercera etapa), de acuerdo con ciertas reglas. En las siguientes sec-
ciones analizamos estas modificaciones al juego de bienes ptiblicos.

RESULTADOS PRINCIPALES

Esta seccion se enfoca en los resultados en el juego de bienes ptbli-
cos en 1995. John Ledyard (1995) describe un resumen de esta bi-
bliograffa en ese momento. Para una revisién bibliogrdfica mds
reciente véase a Ananish Chaudhuri (2011). Ledyard (1995) men-
ciona que hay tres resultados principales hasta esa fecha: 1) En
experimentos de una ronda o bien en las primeras rondas de expe-
rimentos repetidos los sujetos no se comportan como polizontes. El
promedio de contribucién al fondo ptiblico es de entre 40 y 60%,
con gran heterogeneidad entre individuos, algunos dando toda su
dotacién, mientras que otros, nada. 2) En juegos repetidos (por
ejemplo con 10 rondas), se empieza con una contribucién entre 40
y 60% y lentamente comienza a decaer esa contribucion, pues maés
jugadores no contribuyen con nada al fondo ptiblico. 3) Finalmente,
la comunicacién ayuda a mejorar la contribucién al fondo ptblico.

Asi, los resultados principales conclufan que al inicio del
juego se cooperaba sustancialmente, pero esta cooperacion no era
sostenible con el paso del tiempo. Esos resultados han sido repli-
cados hasta el dia de hoy. Los investigadores en el tema proponen
dos posibles hipétesis que potencialmente podrian explicar esos
resultados. Por un lado, los individuos pudieran ir aprendiendo
la mecdnica del juego conforme éste va avanzando; esto implica
que al inicio estdn confundidos y no saben qué hacer, pero la ex-
periencia rdpidamente los lleva al equilibrio (no contribuir con
nada). Por otro lado, los individuos pueden estar siendo estraté-
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gicos: quieren aparentar ser cooperativos al inicio del juego para
obtener mds ganancias en el futuro, cuando no contribuyan con
nada. En otras palabras, quieren sefializar que son confiables s6lo
para poder obtener mayores ganancias en el futuro, cuando enga-
fien a los demds.

Si bien esas hipétesis son plausibles, no podrian ser corrobo-
radas con evidencias empiricas, por lo que han sido descartadas.
Para analizarlas se realizaron experimentos en dos tipos de forma-
tos: comparfieros y extrafios. En el primero se mantenia el grupo
formado constante a lo largo de las rondas del juego. En el segun-
do se cambiaban los integrantes del grupo después de cada ronda,
de tal manera que nunca estuvieran los mismos jugadores en un
mismo grupo otra vez. Ademds, el juego inesperadamente volvia
a empezar al finalizar las 10 rondas (los jugadores no sabian que
volverian a iniciar el experimento).

James Andreoni (1988) muestra que los resultados no fueron
consistentes con esas hip6tesis (mds detalles pueden ser analizados
en Chaudhuri, 2009). Las contribuciones en el formato de extrafios
fueron mayores que las contribuciones en el formato de compafie-
ros, lo que contradice la hipétesis de estrategias. Ademds, una vez
que se reiniciaba el juego de forma inesperada, los jugadores vol-
vian a confiar en los nuevos jugadores, contribuyendo en promedio
con la mitad de su dotacién. Esto contradice la hipétesis de apren-
dizaje. Por lo tanto, hasta la década de 1990 no se sabia con claridad
por qué se comportaban los individuos como se mostraba en el
juego de bienes publicos. En la siguiente seccién analizamos los
nuevos descubrimientos en la década de 2000.

COOPERACION CONDICIONAL

La bibliografia sobre este tema empieza a cambiar con la contribu-
cién seminal de Urs Fischbacher, Simon Géchter y Ernst Fehr (2001).
Como se menciond, no se sabia a ciencia cierta por qué las contri-
buciones en el juego de bienes ptiblicos empezaban con la mitad
de la dotacién y luego decafan paulatinamente. La contribucién de
ese articulo fue implementar el método estratégico (discutido en
capitulos anteriores) para calcular la contribucién individual, de-
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pendiendo de la contribucién promedio de los otros jugadores.
Esto les permiti clasificar a los jugadores y determinar por qué
caen las contribuciones.

El disefio del experimento de Fischbacher et al. (2001) es el si-
guiente. Primero, utilizan una funcién de pago como la definida

4
anteriormente: 20—-$C + 0.42 , 1$Ci4 . Después de que a los juga-
i=

dores se les explican las reglas del juego, se les solicita tomar dos
decisiones: la primera es una contribucién no condicional, es decir,
un monto deseado para contribuir al fondo ptblico $C. La segun-
da es una contribucién condicional: para cada contribucién pro-
medio de los otros tres jugadores (en niimeros enteros), cudnto
estarfan dispuesto a contribuir para fondo ptblico. Paralograr esto
se les da una tabla con valores de 0 a 20 y se les solicita escribir el
monto contribuido para cada valor.

Para que los incentivos estén alineados se les dijo a los parti-
cipantes que su decisién podria ser relevante para el pago. Se se-
lecciona un jugador al azar (con probabilidad 0.25) para que su
pago esté determinado por la contribucién condicional. Los otros
tres jugadores participan con su contribucién no condicional y con
la suma de esa contribucién se calcula la contribucién promedio,
que es relevante para el jugador seleccionado al azar. En este juego
también es racional no seleccionar ninguna contribucién para
cualquier valor, pues ya todos los demds jugaron y el rendimiento
por quedarse el dinero es mayor que depositarlo en el fondo pt-
blico. El disefio del experimento es de una sola vez, sin ningtin tipo
de repeticién, con 44 jugadores en total (11 grupos de 4).

Los resultados se muestran en la figura 5.2. Utilizando los
datos de las contribuciones condicionales se calcula la contribu-
cién de cada uno de los 44 jugadores de acuerdo con la contribucién
promedio para cada uno de los valores posibles. Con esos datos es
posible clasificar cuatro tipos de jugadores mutuamente exclusivos.
Primero se encuentran los cooperadores condicionales. Se llaman
asi porque contribuyen al fondo ptblico si los demds contribuyen.
Como se puede ver en la figura, a mayor contribucién del grupo
mayor la contribucién individual, aunque la contribucién indivi-
dual representa cada vez menos de la contribucién promedio
conforme ésta va aumentando. Este grupo esta formado por 50%
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de los jugadores. Segundo, se puede identificar a los polizontes
(free-riders), pues no aportan nada al fondo publico, independien-
temente de la contribucién del grupo. Este grupo lo conforman
30% de los jugadores. Tercero, estd un grupo que sigue una contri-
bucién propia en forma de tridngulo, este grupo representa a 14%
de los jugadores. Cuarto, hay un pequefio grupo (6%) que no
puede asignarse a ningtin otro.

Los resultados de Fischbacher et al. (2001) son claves para
entender la caida en las contribuciones a través del tiempo en el
juego de bienes ptblicos. El juego estd conformado en su mayoria
por cooperadores condicionales y por polizontes. Al iniciar el jue-
g0, los cooperadores condicionales piensan que estdn jugando con
otros jugadores similares, pero conforme el juego avanza se van
dando cuenta de que hay polizontes tomando ventaja de ellos, por
lo que empiezan a disminuir su apoyo al fondo ptblico o a con-
vertirse también en polizontes. Su forma de castigar a los polizon-
tes es convertirse en también polizonte.

El resultado de Fischbacher et al. (2001) es tan simple y pode-
roso que llam¢ la atenciéon inmediatamente de otros investigadores.
Répidamente se realizaron estudios similares en distintas partes
del mundo para analizar el experimento de bienes ptiblicos donde
convivian cooperadores condicionales y polizontes. Estos estudios
estdn resumidos en la tabla 5.1.

Los resultados presentados en la tabla 5.1 muestran que el por-
centaje de cooperadores condicionales es aproximadamente el
mismo que en el estudio de Fischbacher et al. (2001), cercano a 50%.
El resultado que mds cambia es el porcentaje de polizonte. Aunque
esto es posible al grado de que varios jugadores son polizontes en
varios periodos y tienen una contribucién positiva en otros. En re-
sumen, los resultados son generalizables a otras poblaciones, y nos
ayudan a entender que la caida en la cooperacién se debe a la inte-
raccién entre cooperadores condicionales y polizontes, donde los
primeros van reduciendo su contribucién conforme pasa el tiempo.

Una pregunta pendiente del anélisis anterior es si verdadera-
mente el método estratégico predice la contribuciéon hecha con base
enla contribucién promedio. Urs Fischbacher y Simon Géchter (2010)
realizan un estudio para comprobar este aspecto, y ademds analizan
si la caida en la cooperacién se debe a la presencia de polizontes
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Figura 5.2
Resultados en Fishbacher et al. (2001)
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Nota: Figura realizada por el autor, con datos de la figura 1 en Fischbacher et al. (2001).



Tabla 5.1
Resumen de estudios segtin Fischbacher et al. (2001)

[191]

(%)
Cooperador (%) (%)

Estudio Pais N condicional Polizonte Tridngulo
Martin Kocher, Todd Cherry, Estados Unidos 36 81 8 0
Stephan Kroll, Robert Netzer
y Matthias Sutter (2008)

Austria 36 44 22 11

Japén 36 42 36 11
Benedikt Herrman Rusia 160 56 6 8
y Christian Théni (2009)
Roberto Burlando Italia 92 53 32 0
y Francesco Guala (2005)
Peter Martinsson, Nam Pham-Khanh Colombia 48 62 4 8
y Clara Villegas-Palacio (2013)

Vietnam 48 50 4 8
Promedio ponderado 456 55 15 6

Nota: Tabla realizada por el autor, con datos mostrados en cada uno de los estudios citados.
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osolo se requiere que haya cooperadores condicionales. El disefio
experimental estd dividido en dos etapas: en una se replica el disefio
de Fischbacher et al. (2001), el cual es llamado experimento-F, y en
otra se juega el experimento de bienes ptblicos durante 10 rondas
con aparejamiento aleatorio (disefio de extrafios mencionado ante-
riormente), el cual es llamado experimento-C. En esta etapa se soli-
cita en cada ronda la contribucién al mismo fondo ptblico y la
contribucién esperada de los otros miembros al fondo ptblico. El
orden de las etapas fue cambiado para evitar problemas de ordena-
miento. Por lo tanto, se tienen los resultados del método estratégico
y los resultados reales de cada ronda.

Con el experimento-P se confirman los resultados de Fischba-
cher et al. (2001): se encuentra que 55% de los participantes son
cooperadores condicionales y 23% son polizontes, lo cual también
estd en concordancia con lo mostrado en la tabla 5.1. Ademds, los
jugadores clasificados como cooperadores condicionales juegan
del mismo modo en el experimento-C. El resultado principal del
articulo es que las creencias de las contribuciones de los compafie-
ros van cayendo conforme avanza el juego, asi como las propias
contribuciones. Por un lado, las creencias sobre las contribuciones
de otros y las propias contribuciones estdn positivamente correla-
cionadas. De hecho, las creencias sobre las contribuciones estan
determinadas por cémo piensa el individuo la ronda anterior y las
contribuciones verdaderas de los compafieros al fondo ptiblico en
la ronda anterior (aproximadamente mitad y mitad). Por otro lado,
las contribuciones propias siempre son menores a las contribucio-
nes esperadas de los comparieros de grupo.

(Por qué disminuyen las contribuciones?, porque los indivi-
duos son cooperadores condicionales imperfectos: los cooperado-
res condicionales contribuyen menos que los demads. Este resulta-
do implica que aun cuando en el grupo no haya polizontes, la
contribucién promedio declinard a través de las rondas porque las
creencias y las contribuciones de los cooperadores condicionales
se van ajustando. La cooperacién, por tanto, es fragil, pero no re-
quiere ser explicada por el peso que tienen los polizontes en el
grupo. Por lo tanto, otros mecanismos son requeridos para la sos-
tenibilidad de la cooperacion. En las siguientes secciones analiza-
mos estos mecanismos.
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SOSTENIBILIDAD
DE LA COOPERACION-INCENTIVOS MONETARIOS

El articulo de Ernst Fehr y Simon Géchter (2000) es fundamental
en la literatura de bienes ptiblicos, y ademds es uno de los mas
citados en las ciencias sociales. Su investigacion representé un
parteaguas en cémo entendemos la sostenibilidad de la coopera-
cién. Como hemos analizado, el consenso antes de este articulo
consistia en que las contribuciones al fondo ptblico disminuian
con el paso del tiempo. Si bien el resultado no concordaba total-
mente con la teoria econdémica, si lo fue haciendo conforme avan-
zaban las rondas en el juego del bien ptblico. Los investigadores
habian sido parte fundamental en el desarrollo de teorias econé-
micas y juegos experimentales: ultimdtum, confianza y juego de
intercambio. Estos resultados, como hemos visto anteriormente,
llevan a que las personas se preocupen por el bienestar de los demads
y estén dispuestas a tener un costo personal si creen que el resul-
tado es injusto. Los investigadores se preguntaban si esos resulta-
dos podrian ayudar a sostener la cooperacién.

En nuestra vida diaria nos enfrentamos a situaciones que con-
llevan un costo personal sin ningtin beneficio inmediato. Por
ejemplo, decirle a una persona que no tire basura es costoso: po-
demos hacer otra cosa en lugar de decir algo. Ademds, no es claro
que nuestro llamado de atencién pueda tener un efecto de esa
misma persona para no tirar basura en el futuro. Entonces, ;qué
sentido tiene decirle algo a esa persona? Si esto es correcto, ;como
fue posible que nuestros antepasados cooperaran para mejorar un
bien ptiblico?

Ernst Fehr y Simon Géchter (2000) analizan el papel de las san-
ciones monetarias para la sostenibilidad de la cooperacién. En par-
ticular, estos investigadores estdn interesados en analizar el grado
de sancién cuando es costosa y no hay ningtin beneficio personal en
implementarla. Para ello disefian un experimento de bienes ptiblicos
como los discutidos anteriormente, pero permiten la posibilidad de
castigo. Es decir, el castigo por un lado tiene un precio o es costoso
para el que lo compra y tiene un efecto negativo en los beneficios
para quien lo recibe. A este tipo de castigo se le conoce como decen-
tralizado porque las personas, y no las instituciones, incurren en él.
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El disefio del experimento consiste en jugar 20 rondas del
juego de bienes ptblicos. Se juegan 10 rondas sin castigo y el resto
con castigo (se varfa el orden para evitar problemas de ordena-
miento), tanto en el disefio de extrafios como en equipo. El disefio
de extrafios consiste en que los equipos en cada ronda varfan y en
el de equipo no; esto es informacién publica para los participantes.
Sin embargo, no se les avisa con anterioridad que después de 10
rondas el juego cambia a sin/ con castigo. Al terminar las 10 rondas,
se les avisa del nuevo juego.

Las distribuciones de pago son como se describen a continua-
cién. En el juego sin castigo, el beneficio para cada jugador estd

4
dado por 20-C+ 0.42 » C; . En el juego con castigo, el beneficio

inicial es el mismo. Sin embargo, después de informar contribucio-
nes individuales (primero se decide la contribucién, luego se in-
forma la contribucién del grupo y de cada individuo en el grupo)
se puede tomar la decisién de si se castiga a un miembro del equi-
po. Este castigo es an6nimo: el que recibe el castigo no sabe quién
lo ha castigado, ni los compafieros del equipo saben si otros com-
pafieros castigaron o no o su magnitud. Este castigo tiene un im-
pacto negativo sobre el que recibe el castigo. Cada punto de casti-
go recibido reduce 10% los beneficios de ese jugador. Sin embargo,
el castigo es costoso. El precio del castigo se muestra en la tabla 5.2.
El castigo es mds costoso mientras mds se utilice. Es decir, tiene
una forma convexa.

El juego se realiza por medio de computadora. El jugador
observa la contribucién individual y decide cudnto castigar a esa
persona. Es importante mencionar que aun en el disefio de equipo

Tabla 5.2
Precio del castigo
Puntos
de castigo 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Costo

del castigo 0 1 2 4 6 9 12 16 20 25 30
Nota: Tabla obtenida de Fehr y Géachter (2000).
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no es posible rastrear a cada individuo, pues los identificadores
cambian en cada ronda. Supongamos entonces que un jugador
decide no contribuir al bien ptblico, pero los otros tres contribu-
yeron en total con 30. Entonces el pago inicial al jugador que no
contribuy6 es de 32 (20 + 0.4 = 30). Sin embargo, los otros jugado-
res deciden castigar tinicamente al polizonte con 5 puntos cada uno,
y supongamos que el polizonte no desea castigar a nadie. Estos ju-
gadores no saben si otros estdn castigando ni observan el pago final
a la persona castigada. Dado que la suma de castigo es mayor a 10,
se restringe en 10 el castigo pues no se pueden reducir los beneficios
mas alld de 100%. Esos 5 puntos de castigo costaron a cada jugador
9unidades, por lo que sus beneficios después del castigo estan dados
por 10 + 12 -9 =13. Por lo tanto, el pago final estd dado por los
beneficios iniciales multiplicados por la reduccién del monto del
castigo (10% X suma puntos castigo), menos el costo del castigo
total (suma de puntos de castigo asignados a cada jugador).

Los resultados principales del articulo estdn mostrados en la
figura 5.3, que presenta el grado de contribucién promedio en el
disefio de extrafios y de equipo. Por simplicidad, se promedian los
dos ordenamientos presentados en Fehr y Gachter (2000) y se ponen
las primeras 10 rondas sin castigo y las siguientes 10 con castigo.
Las primeras 10 rondas muestran el mismo grado de decaimiento
en la cooperacién en el juego de bienes publicos discutido ante-
riormente. Esto se da en cualquier disefio: extrafios o en equipo.
Sin embargo, al permitir la posibilidad de castigo la cooperacién
puede sostenerse; de hecho la contribucién promedio en la dltima
ronda en el disefio de equipo llega casi a 90%, mientras que en el
disefio de extrafios llega a casi 65 por ciento.

(Cémo se llega al equilibrio de cooperacién? ;Quién castiga a
quién? La figura 5.4 muestra que las personas que mads recibieron
castigo fueron las més lejanas a la contribucién promedio. El eje x
en la figura se calcula como la contribucién individual menos la
contribucién promedio grupal (con excepcién del propio indivi-
duo). Hubo completos polizontes donde los compafieros contribu-
yeron la mayor parte de la dotacién. En esos casos el castigo fue
mayor y cercano a 7 puntos en promedio por cada individuo. Los
polizontes son los mds castigados. Este resultado no es acorde con
la teorfa econdmica si el individuo es racional y se preocupa tini-
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Figura 5.3
Resultados principales de Fehr y Géchter (2000)
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Nota: Figura creada por el autor, con datos de las figuras 1A, 1B, 3A y 3B, en Fehr y Gachter (2000). La figura es el
promedio de los dos ordenamientos presentados en ese articulo.
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Figura 5.4
Castigo promedio

Castigo promedio

[-20, —14) [-14, -8) [-8,-2) [-2,2] (2,8] (8, 14] (14, 20]

W Equipo @ Extrafios

Nota: Figura realizada por el autor, con datos de la figura 5 en Fehr y Géchter (2000).
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camente por su propio bienestar. En el disefio de extrafios, nunca
mas se va topar con el polizonte, pero aun asi decide castigarlo. En
general, los investigadores encuentran que un aumento en el gra-
do de ser polizonte de una unidad aumenta el grado de castigo
promedio de cada individuo en el grupo de 0.42 unidades.

Sibien incentivos monetarios pueden sostener la cooperacion,
el uso del castigo reduce los beneficios agregados. Esto es simple:
al utilizar el castigo es costoso para el jugador que lo compra y lo
recibe. Es como si se estuviera quemando el dinero, en el corto
plazo. En el ejemplo que mencionamos anteriormente observamos
que el polizonte tenfa ingresos de 32 unidades, mientras que sus
tres compafieros tenfan 22 unidades; esto antes del castigo, lo que
da un total agregado en el grupo de 98 unidades. Después del
castigo, tenemos que el total agregado es de 39 unidades. Inmedia-
tamente la introduccién del castigo reduce la eficiencia en la eco-
nomia. Por consiguiente, para mejoras agregadas es importante
que los polizontes cambien su conducta en el futuro para que se
compensen las pérdidas iniciales. Fehr y Géchter (2000) muestran
que efectivamente hay pérdidas al inicio del juego, pero para las
rondas finales hay un beneficio cuando se compara el juego con el
disefio de no castigo. Las ganancias se deben a un cambio de con-
ducta de los polizontes, pero también a un aumento en las contri-
buciones de los jugadores que ya contribufan al fondo ptblico.

Como veremos en lo que resta de este capitulo, el articulo de
Fehr y Géchter (2000) despert6é un interés sobre el estudio de la
cooperacioén y la solucién de dilemas sociales. Pero antes de revisar
toda esa bibliograffa, es importante analizar primero los estudios
similares al de Fehr y Gichter en el sentido del papel de los incen-
tivos monetarios. Martin Sefton, Robert Shupp y James Walker
(2007) replican el estudio de Fehr y Géchter, pero ademds de per-
mitir el uso de sanciones también analizan el papel de las recom-
pensas monetarias.

Las recompensas son mejores en términos de eficiencia y be-
neficio agregado que en el uso del castigo. El castigo es como si
quemdramos el dinero, mientras que una recompensa es tnica-
mente una transferencia de dinero. Por lo tanto, si las recompensas
tienen el mismo efecto que el castigo para promover la cooperacién,
pudieran ser de mayor utilidad para los beneficios agregados. En
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el experimento de Sefton et al. (2007) se tienen cuatro grupos: gru-
po de control, grupo donde tinicamente se permite castigo, grupo
donde se permiten tinicamente recompensas, y grupo donde se
permiten castigos y recompensas simultdneamente. El castigo es
implementado de manera similar a Fehr y Gachter (2000), pero la
recompensa es tinicamente una transferencia de un jugador a otro.
El disefio es entre sujetos en equipo, pero todos los sujetos juegan
10 rondas del juego de bienes ptiblicos tradicional. En las siguien-
tes 10 rondas se implementan los grupos de tratamiento y control.

Sefton et al. (2007) utilizan un mecanismo para el castigo lige-
ramente diferente al de Fehr y Géchter (2000). Sefton y coautores
deciden dar un monto fijo a los participantes después de que se les
informa cudnto se deposité en el fondo ptiblico, ademads de las
contribuciones individuales de los participantes. De este monto
fijo, el participante podia decidir quedarse ese monto adicional
para ganancias propias o bien deducarlo al castigo o a la recom-
pensa. El castigo tiene un precio de 1:1, es decir, una unidad de
castigo cuesta lo mismo y tiene el mismo impacto que si el indivi-
duo se quedara con esa moneda. En Fehr y Gachter (2000) el im-
pacto del castigo es mayor (cada punto disminuye 10%). La recom-
pensa, por otro lado, también tiene una relacién de 1:1.

Los resultados muestran que la intervencién mds exitosa para
lograr la sostenibilidad de la cooperacién es la que permite las
sanciones y castigos simultdneamente. El promedio de la contri-
bucién como porcentaje de la dotacién inicial es de cerca de 75%.
Tanto la intervencién de recompensa o de castigo tinicamente
elevan el grado de cooperacién. Sin embargo, el grado de eficiencia
es sustancialmente mayor en las intervenciones que permiten la
recompensa en lugar del castigo. El grado de eficiencia de esas
intervenciones estd en alrededor de 85% de la distribucién méxima,
mientras que en el régimen que permite el castigo tinicamente es
de alrededor de 70 por ciento.

Los individuos que mds castigan son los que mds contribuyen
al fondo publico. Andlogamente, los polizontes son los que reciben
un mayor castigo. Al igual que en Fehr y Gachter (2000), el uso del
castigo y la recompensa disminuye con el paso de las rondas, lo que
permite que las ganancias en eficiencia crezcan. La sefial de que se
ha utilizado el castigo, y que se puede utilizar el castigo en el futuro,



170 COOPERACION Y PREFERENCIAS SOCIALES

es suficiente para elevar las contribuciones en el futuro y no tener
que gastar en castigo. Al mismo tiempo, las recompensas dejan de
ser utilizadas mds rdpidamente que el castigo. De esta manera, uti-
lizar inicamente recompensa no puede mantener el grado de coo-
peracién como un régimen donde se permite el castigo.

OTRAS FORMAS PARA ENCONTRAR LA SOSTENIBILIDAD
DE LA COOPERACION

Incentivos no monetarios

Hasta el momento se ha analizado el papel de los incentivos mo-
netarios en promover y sostener la cooperacién. Sin embargo, el
uso del castigo es costoso, lo que ocasiona una disminucién de
ingresos para todos y una pérdida de ganancias para el grupo en
el agregado. ;Existe una mejor manera de promover la cooperacién?
David Masclet, Charles Noussair, Steven Tucker y Marie-Claire
Villeval (2003) analizan una posible forma de promover la coope-
racion sin usar mecanismos monetarios.

Como sociedad dependemos de como nos ven los demads: cémo
se evaltian nuestras acciones y nuestro desenvolvimiento. Por ello,
formas de ostracismo o de chisme o de desaprobacién directa pu-
dieran ayudar a sostener la cooperacién. Masclet et al. (2003) com-
paran este tipo de sanciones informales con las sanciones moneta-
rias para analizar su grado de éxito en fomentar y sostener la
cooperacion.

El experimento consiste en dos tipos de sanciones: formales al
modo de Fehr y Géchter (2000), e informales. Las informales no
son costosas ni tienen un impacto en las ganancias de la persona
castigada, pero se expresan como signos de desaprobacién. Este
signo de desaprobacién es publico para los participantes del grupo.
El experimento estd dividido en tres etapas: en las rondas 1-10 y
21-30 no hay oportunidad de castigo, pero en las rondas 11-20 si
las hay (formal o informalmente). Los participantes del experimen-
to se dividen aleatoriamente entre esos dos tipos de castigo. Para
una pequefia parte de individuos se realiza el protocolo de extrafios
con castigo informal.
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Los resultados muestran la importancia y la relevancia de
sanciones informales. La posibilidad de castigo aumenta las con-
tribuciones en las rondas iniciales, pero el castigo monetario es més
exitoso en cuanto a mantener contribuciones altas. En el protocolo
de extrafios las sanciones informales no tienen un impacto para
aumentar las contribuciones; en otras palabras, en grupos de des-
conocidos las sanciones informales no tienen ningtn impacto. Esto
implica que el grado de cohesién social en una sociedad es deter-
minante para que una sancién informal tenga efecto. Dado que la
sancion es costosa, y al inicio se aumentan las contribuciones en
ambos tipos de sanciones, se tiene que las ganancias individuales
son mayores en las primeras etapas que permiten castigo. En las
rondas siguientes las ganancias son mayores para el grupo con
sanciones monetarias; en suma, las ganancias son similares para
ambos grupos. Entonces, si bien las contribuciones son mds altas
en el grupo con sanciones monetarias, las ganancias son similares
entre ambos grupos.

Un aspecto més radical que simplemente expresar desapro-
bacién es expulsar a los polizontes del grupo. Esto puede suceder
en la vida real: miembros de un club pueden ser expulsados si
no siguen las reglas, u otros casos similares. Matthias Cinyabu-
guma, Talbot Page y Louis Putterman (2005) analizan si la posi-
bilidad de expulsién mejora y sostiene la cooperacién. Los in-
vestigadores contrastan el juego tradicional de bienes ptblicos
con uno donde se permite la expulsién, y se permite el aprendi-
zaje con este sistema.

La decisién de expulsar se da por medio de votacién entre los
miembros de un grupo de 16 personas (en vez de 4, como en estudios
anteriores). Las contribuciones individuales de la sesién, asi como las
contribuciones histéricas de cada jugador, estdn disponibles para los
miembros de cada grupo. Cada sesién tiene dos periodos de 15 ron-
das cada uno. En un grupo se juegan 15 rondas del juego tradicional
de bienes publicos sin castigo, y en las siguientes rondas el juego con
expulsion. En otro grupo se empieza y se termina con el juego per-
mitiendo expulsién para analizar el papel del aprendizaje. El voto no
cuesta si no se consigue mayoria, pero si hay mayoria y se expulsa a
un miembro, tiene un costo de 0.25 unidades. A las personas expul-
sadas se les envia a otro grupo con menores ganancias y sin posibilidad
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4
de expulsion. El pago es 10—-C +0.22. 1Ci , con una conversiéon
i=

aproximada de 4 centavos por unidad experimental, los pagos pro-
medio a cada individuo fueron de alrededor de 25 ddlares.

Las contribuciones en el juego tradicional son similares a las
de estudios previos, con una contribucién al fondo ptblico de
aproximadamente 50%. Como es costumbre, las contribuciones
caen lentamente conforme avanzan las rondas. Entre grupos de
tratamiento se expulsa a alrededor de 3 miembros del grupo en
todas las rondas. El hecho de que la expulsion sea creible, barata
y que se ejerza, causa que las contribuciones promedio de cada
individuo sean cercanas a 100%, el mdximo posible. Es importan-
te mencionar que este grado de contribucién no se logra tnica-
mente por informar a los individuos de la contribucién de otros
jugadores, puesto que en el grupo de control también se dio esta
informacién. Por lo tanto, la contribucién se debe al mecanismo
de expulsiéon. Un aspecto que subraya la importancia de este
mecanismo es que en el grupo que empieza y termina con castigo,
muestra una contribucién al fondo publico mayor, practicamen-
te el 100% de la contribucién posible. Este impacto puede ser
interpretado en términos de costo, como analizaremos en seguida:
el costo de expulsar a alguien (costo del castigo) es cercano a cero,
mientras que el beneficio es alto: se elimina a los polizontes. Con
este escenario, la mejor eleccién para los participantes es cooperar.
Mas adelante analizamos el impacto de variar este costo-beneficio
para sostener la cooperacion.

Precios o razon costo-beneficio del castigo

Como se ha analizado, es posible que el impacto del castigo sobre
la cooperacién dependa del precio del castigo. Si los individuos se
preocupan tnicamente por su propio bienestar nunca deberfan
utilizar el castigo, porque el castigo es costoso y no tiene ningtn
beneficio para ellos. Entonces, si los individuos usan el castigo por
razones no econdmicas, es posible que tampoco varfen su conduc-
ta de uso de castigo cuando varia su precio. Los investigadores han
analizado este aspecto con detalle y han llegado a la conclusion
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inequivoca de que el castigo si varia con el nivel de precio-efecti-
vidad del castigo.

Los beneficios para un individuo después de permitir el casti-
go se pueden definir como:

Pago=$Y - $C+aZ$C - z pi—e 2 pi 2)

j=1i#j j=1i#j

donde p;es el precio del castigo que incurre el jugador 7 hacia el
jugador j y e representa la efectividad del castigo. Si se puede
castigar a todos los individuos del grupo, la suma de castigo emi-
tido es para todos los jugadores exceptuando al propio jugador.
Asimismo, él puede recibir castigo de todos los jugadores. El
monto de efectividad del castigo puede variar. En el caso de Fehr
y Géchter (2000), cada punto comprado en castigo reducia 10% los
beneficios iniciales. En otras aplicaciones se ha mantenido una
razén 1:3; por cada unidad comprada se reducen 3 unidades de la
persona castigada.

Con el marco tedrico anterior podemos dividir en dos rubros
la bibliografia en precios de castigo en dos rubros. Primero, una
parte de ésta se enfoca en analizar si verdaderamente los individuos
cambian su conducta al cambiar el precio del castigo. En esta bi-
bliograffa se mantiene constante la efectividad del castigo y tinica-
mente se varia el precio; no analiza a fondo la evolucién de la
cooperacion a través del tiempo, sino que busca encontrar la elas-
ticidad precio del castigo. Segundo, la otra parte de la bibliografia
se enfoca en cambiar tanto el precio como la efectividad del castigo.
Esta bibliografia, por otro lado, busca encontrar si el patrén de
cooperacién encontrado en Fehr y Géchter (2000) es resistente a
cambios en la efectividad del castigo.

La bibiografia en relacién con la sensibilidad del castigo a su
precio empieza con Christopher M. Anderson y Louis Putterman
(2006), quenes estan interesados en analizar el impacto del precio
en el uso del castigo:

$10—$C+0. 62$C —e Z pyi— 2 Pi

j=1,1#j j=1,i#j
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con la misma efectividad en éste. El experimento se realiza con
3 jugadores en el fondo publico. El juego es de 5 rondas cada una,
con un precio distinto. Los jugadores saben que el precio del cas-
tigo va cambiar en cada ronda, pero no saben con certidumbre qué
precio serd el siguiente. Todos los jugadores en el grupo estan in-
formados de las contribuciones individuales; sin embargo, no hay
efectos de reputacién pues se utiliza el protocolo de extrafios.
Existen tres tratamientos: en el primer tratamiento se tienen los
precios (0, 0.3, 0.6, 0.9, 1.2), en el segundo tratamiento se tienen
los precios (0, 0.05, 0.1, 0.2, 0.3), y en el tercero se tienen los precios
(0.3,0.4,0.5,0.6,0.7).

A menor precio mayor efectividad del castigo. Por ejemplo, si
se compran 10 unidades de castigo en el primer tratamiento con
precio 0.3 implica que se gastan 3 unidades. Pero esa compra de
castigo tiene un impacto de —10 en la persona castigada. Si la per-
sona que compra el castigo da la mitad de su contribucién, y otra
persona en el grupo también da la mitad de su contribucién y hay
un polizonte, el pago para esa persona (sin recibir castigo y emitir
otro castigo fuera del polizonte) es de 5 + 6 — 3 = 8. El ingreso del
polizonte es de 10 + 6 — 10 = 6. La razén costo-efectividad en este
andlisis se puede definir como 1/e: el precio de 0.3 implica que
cada unidad de castigo comprada genera un costo para el castiga-
do de 3.33.

Anderson y Putterman (2006) confirman resultados anteriores
sobre castigo y ademads encuentran que el castigo si varfa con su
precio. Los investigadores confirman que el castigo se enfoca en
los individuos que se desvian mds de la contribucién promedio del
grupo, es decir, aquellos que estdn catalogados como polizontes.
Sin embargo, también se encuentra un monto sustancial de castigo
sobre individuos que contribuyen mds al fondo ptblico. Como
veremos mds adelante, este castigo se denomina castigo antisocial.
En lo que respecta al precio del castigo, a mayor costo menor la
cantidad demandada. La figura 5.5 muestra el resultado principal
del articulo.

La figura 5.5. muestra claramente que para cada tratamiento
el precio del castigo varia negativamente con la cantidad deman-
dada. Por ejemplo, en el tratamiento 1, cuando el precio fue de 0.3,
se demandé cerca de 1 unidad de castigo en promedio, pero cuando
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Figura 5.5
Demanda del castigo en Anderson y Putterman (2006)
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Nota: Figura realizada por el autor, con datos de la figura 3 en Anderson y Putterman (2006). El eje x muestra el precio
del castigo.
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el precio fue de 1.2 se demand6 0.3 unidades de castigo. La relacion
del precio con el castigo utilizado es no lineal. Para precios bajos
la cantidad demandada se reduce rdpidamente, pero para precios
mayores la sensibilidad del castigo a su precio es cercana a cero.
Con el tratamiento 2 podemos obtener la elasticidad precio del
castigo entre el rango 0.05 y 0.3, la cual es -0.12; es decir, un au-
mento de 1% en el precio reduce la cantidad demandada de casti-
go en 0.12%, por lo que la demanda de castigo es ineldstica. Esto
es intuitivo, pues si pensamos que el castigo tiene motivaciones no
econdmicas esperarfamos que no se reaccione tanto ante cambios
en precios. Lo que es importante de esta investigacién es que aun-
que la demanda sea ineldstica si existe una variacién en el uso del
castigo respecto a su precio.

Una investigacién relacionada con la de Anderson y Putterman
es la de Jeffrey Carpenter (2007). La investigacién tiene el mismo
propésito: medir la sensibilidad del castigo a cambios en su precio.
Se realiza un experimento donde grupos de 4 jugadores interactiian
en el protocolo extrafios por 15 rondas. Cada 3 rondas el precio
del castigo cambia. El precio del castigo es conocido por los juga-
dores, asi como su cambio en cada ronda desde el inicio del juego,
por lo que cada jugador se enfrenta a diferentes precios. El precio
del castigo varia en (0.25, 0.5, 1, 2, 4), con una efectividad constan-
te. La dotacién es de 25 unidades experimentales y el rendimien-
to marginal per cdpita de 0.5. Entonces, comprar 10 unidades de
castigo a un precio de 0.5 tiene un costo para el jugador de 5 uni-
dades.

Una diferencia importante en este experimento es la informa-
cién provista a los jugadores. Sélo se informa de la contribucién
individual de unjugador en el grupo seleccionado aleatoriamente.
La contribucién inicial al juego es cercana a 50%, lo que confirma
los resultados anteriores sobre el juego de bienes ptiblicos. El valor
agregado de la investigacion radica en encontrar la sensibilidad
del castigo a su precio. Similar a Anderson y Putterman (2006), se
encuentra que la relacién es no lineal: se reduce rdpidamente en
los precios iniciales, pero para precios mayores el cambio absoluto
es menor. En el resultado preferido, la elasticidad precio de la de-
manda de castigo es de —0.8 y la elasticidad ingreso es de -0.1; es
decir, se tiene que el castigo es ineldstico e inferior: a mayor ingre-
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so se gasta menos en castigo. Otra contribucién importante es la
clasificacién en los castigadores: 30% son cooperadores castigando
a los polizontes, pero también hay otro 30% de polizontes que
castigan a otros polizontes.

La segunda parte de la bibliografia en la sensibilidad del casti-
g0 a su precio tiene que ver con encontrar la razén costo-efectividad
Optima para sostener la cooperacién. Nikos Nikiforakis, y Hans-
Theo Normann (2008) y Martijn Egas y Arno Riedl (2008), realiza-
ron una investigacién independiente y simultdnea sobre este tema.
Ambos equipos utilizan el marco teérico desarrollado arriba,
donde se varia el monto de la efectividad del castigo e (Nikiforakis
y Normann), o bien tanto el precio como su efectividad (Egas y
Riedl). Si bien hay pequefias diferencias entre ambos estudios, el
resultado mds importante de estas investigaciones es que la coo-
peracion se sostiene cuando la razén precio-efectividad es de al
menos 1:3. Es decir, cada unidad comprada genera una pérdida de
3 unidades para la persona castigada.

Por un lado, Nikiforakis y Normann (2008) varian tnicamen-
te el nivel de efectividad del castigo. Los beneficios individuales

4 4 4
estdn dados por $20-$C + 0.42 _ $C; - ez e P —z oy Pijs
donde e puede variar de 1, 2, 3 y 4. Se tiene un disefio experimen-
tal entre sujetos, por lo que el mismo individuo sélo se enfrenta a
un solo precio. El nimero de rondas se fija en 10 con el mismo
precio. El protocolo del experimento es un disefio en equipo don-
de los mismos miembros juegan todas las rondas; sin embargo, no
se puede identificar al mismo miembro a través de rondas.

En cambio, el disefio de Egas y Riedl (2008) varia tanto el
precio como la efectividad. En el experimento se incluye también
un grupo base sin castigo, y luego se analizan cuatro grupos: el
primero tiene un costo de 1 el castigo, pero su efectividad es de 3;
el segundo tiene un costo de 3, pero su efectividad es de 1; y los
otros dos tienen una razén de 1:1, pero el precio es 3 en un grupo
y en el otro es 1. La diferencia clave entre experimentos es que
Egas y Riedl (2008) utilizan un protocolo de extrafios por 6 rondas.
Como se sabe, el disefio de extrafios genera menos castigo que el
disefio de equipo, por lo que se espera que la sostenibilidad de la
cooperacion varfe entre estudios. Ademas, el grupo en Egas y Riedl
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(2008) estd formado por 3 personas inicamente y el rendimiento
es de 0.5.

Los resultados se muestran en la figura 5.6 para ambos estudios.
En Nikiforakis y Norman (2008) se encuentra que la cooperacién
puede sostenerse cuando su precio-efectividad es mayor a 2 para
las razones 1:3 o 1:4. La razén 1:2 no eleva la cooperacion a través
del tiempo, mientras que la razén 1:1 lleva a que la cooperacién
disminuya en el tiempo, similar al caso sin castigo. En Egas y Riedl
(2008) también la razén precio-efectividad que sostiene la coope-
racién es de 1:3 (panel B). Aun en un formato de extrafios, esto
elevala cooperacién a través del tiempo, aunque es sustancialmen-
te menor que en el disefio de equipo. El maximo nivel de coopera-
cién es cercano a 60%. Cuando no se castiga o el castigo es muy
caro, los niveles de cooperacién se reducen a niveles cercanos a
30 por ciento.

Dado que la cooperacién en Egas y Riedl (2008) es menor que
la encontrada en Nikiforakis y Normann (2008), el uso del castigo
reduce los beneficios agregados. En cambio, como el disefio de
Nikiforakis y Normann (2008) puede lograr altos niveles de coo-
peracién rapidamente, el uso del castigo genera beneficios econé-
micos. En resumen, para la sostenibilidad de la cooperacién se
requiere que el castigo sea efectivo (bajo precio y alto impacto), de
tal manera que se aumente la cooperacién para que los beneficios
agregados aumenten.

El papel de la incertidumbre

Un aspecto sumamente importante para entender el desenvolvi-
miento de la cooperacién tiene que ver con la incertidumbre. Esta
puede darse en el costo al jugador que compra el castigo, o bien en
la aplicacién del castigo. Esto tiene relevancia para el grado de coo-
peracién en nuestra vida: cuando tratamos de que se cumpla una
norma social al decirle a una persona que no debe tirar basura, no
sabemos cudnto nos va costar. Puede ser que la persona nos insulte
o bien que no diga nada; asimismo, puede que la persona recoja la
basura o bien se enoje y tire mds. La persona que va incurrir en un
costo de castigo tiene que enfrentarse a esta incertidumbre.
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Figura 5.6
Evolucién de la cooperacién al variar la efectividad

A. Nikiforakis y Normann (2008)
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Los primeros en pensar en este escenario fueron James Walker
y Matthew Halloran (2004). Los investigadores desean analizar el
impacto de las sanciones y recompensas en un ambiente incierto,
y ademads en un disefio de una sola ronda. Los participantes se
enfrentan a cinco decisiones, de las cuales una se paga de forma

4
aleatoria. El pago estd definido como 10-C+ 0.52 ,_1Ci . La pri-

mera decisién es el juego tradicional, donde cada unidad de dinero
experimental vale 1 délar. La segunda decision se refiere a recom-
pensa cierta; la tercera a sancion cierta; la cuarta a recompensa in-
cierta, y la quinta a sancién incierta (se cambia el orden de las de-
cisiones para evitar el problema de ordenamiento). Las sanciones y
recompensas se utilizan como en Sefton et al. (2007): se da una do-
tacion después de informar contribuciones individuales, que puede
ser destinada a castigo o a recompensa, o bien, al fondo individual.
El beneficio de quedarse una unidad en el fondo privado es el mis-
mo que en la recompensa o bien es el mismo que el castigo. Por
ejemplo, una unidad de castigo cuesta lo mismo que quedarse con
ella, por lo que el precio es de 1:1. El castigo o recompensa es de
bajo impacto: se tienen 10 unidades de dotacién y cada unidad
cuesta 20 centavos: ya sea para castigo o recompensa. Por lo que el
maximo castigo es de 2 dolares. Este monto maximo de castigo
puede reducir las ganancias del polizonte minimamente: si no
contribuye nada y los otros tres compafieros contribuyen con todo,
las ganancias del polizonte antes del castigo son de 25 ddlares, y si
todos los compafieros lo castigan su ingreso serfa de 19 délares. El
castigo no es tan exitoso como el definido en Fehr y Géchter (2000).

En el castigo-recompensa cierta se utiliza una moneda con un
costo-beneficio de 20 centavos. En el caso incierto, con probabilidad
de 0.5, tiene un costo-beneficio de 40 centavos para mantener el
mismo valor en promedio. Los resultados son mostrados en la
tabla 5.3. Como se esperaba, los resultados son muy similares al
juego base sin ninguna intervencién. La contribucién promedio en
el juego base es de 53%, y en las otras intervenciones estd en un
rango de 48 a 56%. Este resultado es similar a lo encontrado en
estudios anteriores.

En lo que se refiere al porcentaje de la dotacién de 10 unidades
usado como castigo o recompensa, es minimo: 20%. Aunque en el
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Tabla 5.3
Resultados en Walker y Halloran (2004)

Recompensa Castigo Recompensa Castigo
Base cierta cierto incierta incierto
Contribucién promedio 53 48 52 50 56
Porcentaje usado
para castigo/recompensa 20 20 21 20
Ganancias como
% ganancias base posibles 77 76 75 77 76

Nota: Tabla realizada por el autor, con datos de las tablas 2, 3 y 5 en Walker y Halloran (2004).
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estudio no se menciona, el bajo impacto del castigo se debe muy
probablemente a que es muy costoso y tiene bajo impacto. Esto lo
entienden los jugadores: castigan poco y realizan actividades de
polizonte. Dado que la conducta no cambia, las ganancias en efi-
ciencia son similares entre grupos de tratamiento. En este estudio
el costo del castigo o recompensa es cierto, siempre ocurre, pero el
castigo o recompensa es incierto. En el estudio no se encuentra
ningdn impacto de estas actividades. Sin embargo, como se anali-
za en el estudio de Egas y Riedl (2008), la efectividad del castigo
es muy baja para considerarse relevante. Por consiguiente, la con-
tribucién del estudio de Walker y Halloran (2004) es principalmen-
te metodolégica, y estudios futuros tendran que decidir si la incer-
tidumbre juega un papel importante.

El papel de la incertidumbre se puede analizar por medio del
precio o impacto del castigo (como en Walker y Halloran 2004) o
bien por medio del monitoreo sobre la contribucién de los jugado-
res. Hasta mi conocimiento, nadie ha analizado el papel de la in-
certidumbre del precio, pero el papel de cuanto contribuyen los
comparfieros de equipo ha sido ampliamente estudiado. En el
juego tradicional se informa a todos los jugadores de las contribu-
ciones verdaderas de todos los participantes. Sin embargo, si
consideramos el mundo real, es posible que no se puedan monito-
rear perfectamente las contribuciones de todos los jugadores. Lo
que han hecho los investigadores para modelar esa situacién es
introducir ruido en la contribucién verdadera. Si la contribucién
de un jugador se reporta diferente a la de los otros jugadores (por
ejemplo se le sefiala como polizonte), se puede ocasionar castigo
hacia ese jugador. Ese castigo estd mal dirigido, y podria ocasionar
un retiro de la cooperacién en el futuro. Por lo tanto, la incertidum-
bre en el monitoreo sobre las contribuciones puede potencialmen-
te disminuir la cooperacion.

Attila Ambrus y Ben Greiner (2012) analizan el papel de la
incertidumbre en el monitoreo de las contribuciones de los juga-
dores. Los investigadores realizan un disefio experimental entre
sujetos con 3 x 2 grupos. Se tienen dimensiones en la intensidad
del castigo: sin castigo, castigo moderado y castigo alto; y en la
dimensién de la incertidumbre de la contribucién: con y sin incer-
tidumbre sobre la contribucién de los jugadores de equipo. El ex-
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perimento tiene una duracién de 50 rondas. Para darle mayor
relevancia a la incertidumbre de la contribucién sélo se le permite
al individuo tomar una decisién: invertir todo o nada al fondo
publico. Cada participante tiene una dotacién de 20 unidades ex-
perimentales, y el retorno marginal per capita es de 0.5.

La contribucién de esta investigacién estd en la modelacién de
la incertidumbre. En el tratamiento con incertidumbre, si el jugador
contribuye, existe 10% de probabilidad de que sus compafieros
observen que no contribuyé. Por lo tanto, si el jugador contribuye
en las 50 rondas, se tiene que en promedio se dardn 5 mensajes a
los comparfieros de juego que no contribuyeron al fondo publico.
La informacién del ruido se explicé a los participantes antes de
empezar el juego. Para analizar si la incertidumbre puede aumen-
tar o disminuir la cooperacién con el grado de castigo, se tienen
dos grupos de castigo; el castigo moderado tiene un costo de una
unidad y un impacto de tres unidades; el castigo alto tiene el mis-
mo precio pero un impacto de seis unidades.

La figura 5.7 incluye los resultados principales del experimen-
to en Ambrus y Greiner (2012). En principio, es importante recalcar
que los resultados principales sin ruido son muy similares a los
encontrados en experimentos discutidos anteriormente. Primero,
sin castigo existe una caida en la cooperacidén a través del tiempo.
Segundo, en el grupo de castigo moderado se eleva marginalmen-
te la cooperacion a lo largo del tiempo. Tercero, en el grupo con
castigo alto se llega casi a 100% de las contribuciones posibles.

Por otro lado, cuando existe incertidumbre sobre la verdadera
contribucién de los compatieros la cooperacion disminuye en todos
los casos. Sin embargo, la diferencia en el impacto de la incerti-
dumbre en la contribucién con castigo es menor que en la contri-
bucién sin castigo (aunque la diferencia no es estadisticamente
significativa). Un aspecto importante es que los beneficios agrega-
dos en la situacién con ruido disminuyen en el grupo con castigo
moderado en comparacién con el grupo sin castigo. Es necesario
tener un castigo alto para que los beneficios agregados superen al
grupo sin castigo. Esto se debe al excesivo uso del castigo en el gru-
po con castigo moderado. Este grupo utiliza mucho castigo y no
es suficiente para cambiar la conducta de los participantes a través
del tiempo. En cambio el grupo con castigo alto no utiliza tanto el
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Figura 5.7

Resultados principales en Ambrus y Greiner
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castigo porque es un mecanismo preventivo que causa una contri-
bucién alta. Altas contribuciones y sin uso de castigo conducen a
beneficios agregados mayores. Estos resultados nos llevan a con-
cluir que con monitoreo imperfecto el uso del castigo puede oca-
sionar pérdidas en la sociedad en comparacién con el no uso del
castigo, o bien, que el castigo tiene que ser muy efectivo para que
incluso con errores en la implementacién del mismo se pueda
mantener la cooperacion.

Un estudio similar sobre el papel de la incertidumbre en las
contribuciones de los comparieros es el de Kristoffel Grechenig,
Andreas Nicklisch y Christian Théni (2010). Los investigadores
disefian un experimento donde varian la probabilidad de ver un
error en las contribuciones de los comparieros. A diferencia de
Ambrus y Greiner (2012), en este estudio cualquier contribucién
tiene la misma probabilidad de ocurrir si se observa con error; es
decir, primero cada contribucién se selecciona para ser observada
con error dado una cierta probabilidad. En el estudio se tienen los
grupos de observacion sin error, error al 10 y 50%. Luego, si se
selecciona que debe ser observada con error, se escoge una contri-
bucién de forma aleatoria entre todas las posibles, con excepciéon
de la contribucién verdadera. Esto es informacién publica para
todos los participantes. El impacto del castigo es de 3 unidades por
cada unidad comprada, por lo que es similar al caso de castigo
moderado de Ambrus y Greiner (2012).

Los resultados de Grechenig et al. (2010) confirman que la incer-
tidumbre tiene un papel negativo en la evolucién de la cooperacién.
A mayor incertidumbre menor grado de cooperacién. Asimismo, el
castigo se utiliza frecuentemente en el caso de incertidumbre. A
mayor incertidumbre mayor uso del castigo. Esto causa que los
cooperadores disminuyan su contribucién y se disminuya la coope-
racién. Por lo tanto, el uso del castigo cuando se tiene tecnologia
imperfecta de monitoreo reduce el bienestar del grupo.

En esta subseccion hemos analizado el papel de la incertidum-
bre. El monitoreo imperfecto puede llevar a una pérdida del bien-
estar en la sociedad cuando se usa castigo moderado. De esta
manera, un mensaje de esta literatura es mejorar el monitoreo para
evitar errores en las contribuciones, o bien aumentar el grado de
castigo. En particular, es recomendable primero mejorar la tecno-
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logfa del monitoreo y luego aumentar las sanciones. Un ejemplo
de ello podria ser la actuacién de los servidores ptblicos. Si los
administradores de los fondos ptiblicos son monitoreados imper-
fectamente, y no se observa contribucién de su parte (por ejemplo
en casos de corrupcion), la sociedad podria reaccionar disminu-
yendo el grado de cooperacién. Entonces es mejor aumentar pri-
mero el mejoramiento del monitoreo sobre los servidores ptblicos
antes que aumentar sustancialmente la sancién por actos de co-
rrupcion.

Por otro lado, un aspecto que es necesario estudiar con maés
detalle es el impacto de la incertidumbre en el castigo antisocial.
Este aspecto lo analizaremos més adelante. En el caso mexicano, por
ejemplo, una persona puede castigar a otra en la via ptdblica. Pero
existe el problema de que no se sabe como va reaccionar la otra
persona: el castigo puede ser tan costoso que no conviene utilizar
el castigo, lo que ocasionaria el colapso de la cooperacion.

Equipos

La composicién de los equipos en el juego de bienes ptblicos es
determinante para entender por qué las contribuciones decaen con
el paso del tiempo. Es posibe que los agentes no aprendan con qué
tipo de individuos estén interactuando. Otra hipétesis es que van
aprendiendo c6mo el funciona juego, aunque previamente se han
dado razones por las cuales esto no es consistente con la evidencia
empirica. Entonces, si los agentes supieran que estdn interactuan-
do con agentes confiables, es posible que eleven sus niveles de
cooperacién independientemente del uso del castigo. De hecho, la
evolucién de la cooperacién empez6 con individuos viviendo en
comunidades pequefias, de tal manera que se pudiera crear una
reputacién. No fue sino hasta la creacién de los estados modernos
que la justicia se procuraba de forma anénima, y dado lo dificil de
observar la verdadera reputaciéon otros medios fueron necesarios
para aumentar la cooperacién. En esta subseccién analizamos ex-
perimentalmente si ése es el caso.

Simon Géchter y Christian Thoni (2005) analizan si hacer
equipos entre personas con un grado similar de cooperacién fo-
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menta la contribucién al fondo publico. El experimento consiste
en realizar primero una prueba con el juego del bien ptblico. Con
esa prueba se ordena a las personas de acuerdo con lo que contri-
buyeron, y se hacen equipos de tres en tres, de tal manera que los
equipos estén formados por personas que contribuyeron aproxi-
madamente con lo mismo al bien ptblico. Después se juegan 10
rondas con el disefio de equipo, ya sea con o sin castigo. Para tener
un grupo de control también se analiza un grupo con aparejamien-
to aleatorio (la prueba no sirve de nada para agrupar a los equipos).
La tecnologia del castigo cuesta 1 unidad experimental para una
efectividad de 3 unidades en la persona que recibe el castigo.

Se muestran dos resultados, dependiendo de la posibilidad
de castigo. Por un lado, al equipo ordenado por preferencias coo-
perativas le va mejor que al no ordenado cuando no hay castigo;
pero por otro, cuando existe la posibilidad de castigo, ambos
grupos cooperan, con excepcién del grupo con més bajo puntaje.
Ese grupo coopera mucho menos cuando es ordenado que cuando
no lo es. Lo anterior se explica porque los individuos saben que
no son cooperadores y por lo mismo deciden no cooperar. Sin
embargo, existe una diferencia crucial entre los grupos ordenados
y los no ordenados: los grupos ordenados (sobre todo los mds
cooperativos) castigan mucho menos que los no ordenados. El
castigo no es necesario en estos grupos. Por consiguiente, la dind-
mica de la cooperaciéon depende crucialmente de si las personas
en el equipo son homogéneas en sus creencias y normas de coo-
peracién, o no lo son, para estas tltimas requerimos de mecanismos
como sanciones para poder sostener la cooperacién.

Una pregunta interesante es si la conducta encontrada por
Géchter y Thoni (2010) se mantiene cuando los individuos no saben
si pertenecen a un grupo de contribuidores altos o de polizontes.
Anna Gunnthorsdottir, Daniel Houser y Kevin McCabe (2007)
realizaron esa investigacién haciendo grupos de forma aleatoria y
otra por medio de sus en la ronda anterior. Para no mentirle a los
sujetos en las instrucciones tinicamente se mencioné que en cada
ronda se iban a formar nuevos grupos de cuatro personas. Las
personas son asignadas a un grupo de acuerdo con su contribucién
en la ronda anterior, mientras que otras fueron ordenadas de forma
aleatoria.
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Los resultados confirman que cuando los individuos estdn en
un grupo de contribuyentes similares es posible mantener la coo-
peracién en niveles altos. Gunnthorsdottir et al. (2007) utilizan
ademds tres grupos con diferentes rendimientos marginales per
cépita en el fondo publico (0.3, 0.5 y 0.75) y encuentran que las
mayores diferencias entre el grupo ordenado y sin ordenar se dan
cuando el rendimiento es de 0.5 (65 contra 45%). Sin embargo, en
todos los casos la cooperacién es mayor en el grupo ordenado que
sin ordenar. Ademds, analizan que el decaimiento de las contribu-
ciones se debe a que los cooperadores disminuyen su contribucién
a través del tiempo por enfrentarse a polizontes.

En esta subsecciéon hemos analizado el papel del grupo en las
contribuciones del juego del bien ptblico. Si el grupo estd confor-
mado por individuos homogéneos que cooperan, la cooperacién es
sostenible. Si el grupo se forma por personas heterogéneas en sus
creencias y contribuciones no es posible sostener la cooperacién. En
la antigtiedad, cuando se vivia en comunidades pequefias, la coo-
peracion era facilmente efectuada dado el tamafio del grupo y por
aspectos de reputacién. Cuando las comunidades crecieron fueron
necesarias otras herramientas punitivas para mantener la coopera-
cién en la poblacién. En las siguientes subsecciones analizamos dos
aspectos principales para entender esa transicién. Primero analiza-
mos el papel que tiene la desigualdad en el grupo para sostener la
cooperacién. Segundo, analizamos el papel de las instituciones para
elevar el grado de cooperacién en una sociedad.

Desigqualdad en el grupo

Uno de los aspectos de la bibliografia anterior que no se ha tratado
es qué pasa cuando el origen y el monto de la dotacién inicial
cambia. Recordemos que en el juego del dictador, cuando los su-
jetos ganaban el dinero daban menos dinero a sus contrapartes
(List, 2007). Asi, es posible que en los juegos de bienes publicos
parte del efecto se deba a que los sujetos no ganan su dinero, sino
que es “caido del cielo”. Ademds, no estd claro qué posibles efectos
pudiera tener que los sujetos de un mismo grupo tengan diferentes
dotaciones. Cada sujeto puede pensar diferente sobre lo que el otro
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deberia contribuir, y por lo tanto puede aumentar o reducir su
contribucién de acuerdo con esa creencia.

Todd Cherry, Stephan Kroll y Jason Shogren (2005) realizan
un experimento para analizar esos dos aspectos. La asignacion
en grupos de los que trabajan por su dotacién consistié en reali-
zar una prueba de habilidades cognitivas. A mayor ntimero de
aciertos mayor el monto del pago. Otro grupo se formé dando
diferentes montos (pero similares al grupo que trabajé), de forma
aleatoria. Los montos iban de 10 a 40 d6lares, en multiplos de 10.
Al formarse el grupo se informa a cada uno de los integrantes el
monto de dotacién de cada uno de los jugadores. Después cada
jugador decide su contribucién al fondo, el cual tiene un rendi-
miento de 2. Dada la naturaleza del ordenamiento, sélo se juega
una ronda.

La investigacién de Cherry et al. (2005) tiene dos resultados
principales. Primero, el origen de la dotacién inicial (si lo gana
trabajando o no) no tiene ninguna incidencia en el resultado final.
Por ello, es posible hacer experimentos sin la opcién de emplear
a los individuos para que se ganen su dotacién inicial. Segundo,
la desigualdad importa. La heterogeneidad causa una menor con-
tribucién en términos relativos de las personas con ingresos altos.
Los autores argumentan que esto se debe a una “reciprocidad
anticipada”, que quiere decir que los sujetos no contribuyen mas
porque saben que no podrén ser correspondidos con una inversién
similar o mayor.

Uno de los aspectos que queda a discusion es si los efectos se
mantienen cuando se realiza el experimento con un disefio repe-
tido. El disefio repetido, especialmente en equipos, podria cambiar
tnicamente el resultado de una ronda. Por ejemplo, si los jugado-
res son aversos a la desigualdad podrian aumentar su contribucién
después de observar la contribucién de los jugadores con bajos
ingresos. Edward Buckley y Rachel Croson (2006) modelan este
aspecto en un juego con 10 rondas, con disefio en equipo de cuatro
jugadores con un retorno de 0.5. Dos jugadores reciben 25 mone-
das experimentales y otros dos jugadores reciben 50 monedas al
inicio de cada ronda, y esta asignacién se mantiene constante
durante el juego. Esta informacién es ptublica, esto es, para todos
los jugadores.
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Los resultados son consistentes con los de Cherry et al. (2005).
Los jugadores de mayor ingreso aportan aproximadamente lo
mismo que los jugadores con menor ingreso en términos absolutos.
Pero en términos relativos contribuyen sustancialmente menos:
18% contra 30%. Asimismo, los que acumulan mayor riqueza (in-
greso acumulado ronda con ronda) estdn menos dispuestos a
contribuir una proporcién similar para individuos con menos ri-
queza. Como consecuencia, la cooperacién decae en presencia de
dotaciones heterogéneas entre los jugadores, y es necesario tener
otros mecanismos para mantener la cooperacién.

Ernesto Reuben y Arno Riedl (2013) contribuyen a esa biblio-
grafia al permitir el uso del castigo en el juego del bien ptiblico. No
es claro si el castigo podria llevar a que la cooperacién se sostenga
con dotaciones heterogéneas, porque cada persona puede tener
una opinién diferente acerca de cudl norma social es correcta: no
se sabe ex ante sila persona con mayor ingreso debe contribuir mas
en términos absolutos o igual en términos relativos o ambos.
Primero, los investigadores estdn de acuerdo en que sin castigo
existe una caida en la cooperacién, como en los experimentos an-
teriores. Segundo, al permitir el castigo es posible sostener la
cooperacién con grupos heterogéneos. En este caso, los jugadores
tratan de cumplir una norma social que el jugador con mayor in-
greso contribuya al fondo ptblico con una proporcién equitativa
similar a jugadores con menor ingreso.

La desigualdad tiene que ser alta para que la cooperacién sea
menor. Claudia Keser, Andreas Markstadter, Martin Schmidt y
Cornelius Schnitzler (2014) muestran que cuando en el grupo se
tiene un coeficiente de Gini de 0.12 en las dotaciones iniciales, la
cooperacion es la misma; pero si el coeficiente se eleva a 0.35 la coo-
peracién disminuye desde el periodo 1, y ademads decae mds rapi-
damente.

Otra posibilidad de desigualdad es que los retornos del bien
publico sean diferentes. En la realidad esto es posible, incluso se
pudiera pensar que la distribucién de los retornos es incierta. Este
aspecto ha sido analizado por Urs Fischbacher, Simeon Schudy y
Sabrina Teyssier (2014). Un menor rendimiento del bien ptiblico
causa una disminucién en las contribuciones al bien ptblico. Sin
embargo, lo interesante es que las contribuciones al bien ptiblico
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se ven menos afectadas si se realiza el experimento de forma con-
dicional (utilizando el método estratégico y preguntando directa-
mente por la cooperacién a partir de la cooperacién observada de
los comparieros). Esto implica que la cooperacién disminuye por
la creencia que se tiene sobre lo que los otros van a cooperar cuan-
do existe desigualdad.

Por ultimo, el estudio de Simon Géchter, Friederike Mengel,
Elias Tsakas y Alexander Vostroknutov (2014) analiza la desigual-
dad desde una perspectiva diferente. Los investigadores analizan
qué pasa con las contribuciones a través del tiempo cuando el in-
greso es acumulado: el ingreso de la ronda actual depende del
ingreso de la ronda anterior. En el experimento se analizan grupos
con y sin castigo decentralizado.

Los resultados se muestran en la figura 5.8. La figura muestra
las contribuciones promedio entre los dos grupos analizados. El
grupo que permite el castigo aumenta sustancialmente las contri-
buciones promedio. Por otro lado, el no permitir castigo también
eleva la cooperacién, aunque en menor proporcién que si hay
castigo. Permitir el castigo no hace que ese grupo tenga mas ingre-
s0, al contrario, el grupo con mayor ingreso en promedio es el que
no tiene castigo. Dado que el castigo es costoso, se pierden recursos
en la sociedad.

En esta subsecciéon hemos analizado el papel de la desigualdad
en las dotaciones. El resultado principal es que la cooperacién no
puede sostenerse con individuos que tienen dotaciones diferentes
cuando los juegos son de una ronda (repetidos o no repetidos). Los
individuos con mayor ingreso contribuyen menos que su propor-
cién relativa, lo que ocasiona una caida en la cooperacién. Existe
evidencia sustancial de que los jugadores creen que el monto co-
rrecto de la contribucién deberia ser una proporcién similar. Sin la
posibilidad de castigo, la cooperacién decae con el tiempo.

Sin embargo, investigaciones recientes muestran que si el in-
greso del juego es dindmico la solucién es distinta. Si el ingreso de
la ronda 2 depende del resultado de la ronda 1, y asi sucesivamen-
te, entonces la cooperacién aumenta independientemente de si hay
o no castigo. Cuando se permite castigo, las contribuciones o la
cooperacién aumenta exponencialmente 2 veces mds que sin cas-
tigo. Pero dado que el castigo cuesta, se queman recursos en la
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Figura 5.8
Resultados de la contribucién promedio en Géchter et al. (2014)
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Notas: Figura realizada por el autor, con datos de la figura 1 en Gichter et al. (2014).
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economia y no se tiene que los ingresos sean mayores que en el
grupo sin castigo. Hace falta realizar mds investigaciones que ex-
ploren este resultado, pues, como hemos analizado cuando el
juego de bienes publicos se hace por equipo, los resultados son di-
ferentes (caida de la cooperacién). Es posible que la razén de la
diferencia sea el ingreso endégeno de un mismo equipo, lo que
facilita la reputacién y cooperacion.

Castigo antisocial

Un aspecto importante que se ha omitido hasta el momento es el
grado de castigo antisocial. Por un lado, los polizontes tienen la
posibilidad de incurrir en castigo hacia los cooperadores. Esto con
la racionalidad de que si castigan pueden evitar castigos en el fu-
turo. Por otro lado, es posible que exista castigo antisocial si se les
da la oportunidad a los individuos de saber quién los castiga. En
este apartado analizamos estos dos aspectos.

Primero analizamos el caso de qué pasa con la cooperacién
cuando se permite tomar venganza por el castigo recibido. En
muchos casos de contribuciones a bienes publicos, existe la posi-
bilidad de que la persona castigada tome represalias contra quien
la castiga. Si se regafia a una persona por tirar basura, esto lleva
un costo para la persona que emite y recibe el castigo. Pero la per-
sona que recibe el castigo puede tomar venganza mediante otro
castigo. Cuando le pedia a mis alumnos de clase aplicar normas
sociales en su vida cotidiana, su principal temor eran las represalias
que podrian recibir al corregir actos que violaban esas normas. Si
esto se replica para la sociedad en general, puede ocasionar un gran
obstaculo para la cooperacién.

Nikos Nikiforakis (2008) disefié un experimento para incluir
la posibilidad de represalias por parte de las personas que reciben
el castigo. El disefio experimental es entre-sujetos de 10 rondas con
3 grupos de estudio: un grupo sin la posibilidad de castigo, un
grupo con la posibilidad de castigo como en Fehr y Gachter (2000),
y otro grupo que tiene posibilidad de castigo y ademads la posibi-
lidad de tomar venganza contra quienes emiten el castigo. Se uti-
liza tanto el disefio de extrafios como de equipo. El pago es similar
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al utilizado anteriormente con una dotacién de 20 unidades y
rendimiento marginal per cdpita de 0.4. La tecnologia de castigo
es idéntica a la de Fehr y Gachter (2000) en los grupos con y sin
posibilidad de venganza: un punto de castigo reduce el ingreso en
10%. Sélo las personas que reciben castigo pueden emitir una ven-
ganza dirigida a aquellos que le asignaron el castigo. No se puede
retrasar el castigo o emitir venganza a individuos que no castigaron
a ese mismo individuo. Como es costumbre, no es posible seguir
las contribuciones del mismo individuo en el disefio de equipo
porque la identificacién cambia periodo a periodo.

Los resultados se muestran en la figura 5.9 para el disefio en
equipos (panel A) y el de extrafios (panel B). Como es de esperar-
se, el grado de cooperacién es mayor en el disefio de equipo que
de extrafios. Asimismo, la evolucién de la cooperacién cuando
Unicamente se permite castigo es creciente, similar al caso de Fehr
y Géchter (2000). Hasta aqui los resultados son muy similares entre
estudios. La contribucién de Nikiforakis (2008) es analizar el papel
de la posibilidad de venganza. Cuando se permite tomar vengan-
za la cooperacién se colapsa. En el disefio de equipo se reduce a
40% del monto posible, mientras que en el disefio de extrafios se
reduce a 20%, lo cual es similar a cuando no se permite castigar.

La razoén por la cual la cooperacién aumenta en el grupo con
castigo tinicamente es el uso del mismo, ampliamente en las pri-
meras rondas. Este uso del castigo permite que no se use tanto en
rondas siguientes, pero que mantenga el grado de contribucién de
forma alta. Es decir, se utiliza en las primeras rondas como meca-
nismo de formacién y ya no es necesario utilizarlo después. En
cambio, cuando se tiene la posibilidad de tomar venganza el cas-
tigo usado es muy bajo en rondas iniciales. Esto permite que los
polizontes puedan seguir con su conducta. Ademds, la venganza
la toman principalmente los polizontes hacia los cooperadores.
Esto tiene como consecuencia que los cooperadores contribuyan
menos en rondas siguientes y castiguen menos. Estos dos aspectos
llevan a una disminucién paulatina de las contribuciones.

De todos los castigos emitidos, el 18% puede ser catalogado
como castigo antisocial (de los que contribuyeron menos a los que
contribuyeron mds). Ademds, mds de 25% de los castigos causaron
una venganza; de estos casos, 33% de los casos son emitidos por



JUEGOS DE BIENES PUBLICOS 195

Figura 5.9
Resultados en Nikiforakis (2008)
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personas que recibieron un castigo antisocial. Dado que la vengan-
za causa un mayor gasto en castigo y no se puede elevar la coope-
racion, los beneficios agregados son mayores cuando no se permi-
te tomar venganza. Este estudio nos lleva a concluir que sin una
institucién que pueda controlar estos impulsos (a la Hobbes), resul-
ta imposible que la cooperacién pueda emerger. En la siguiente
subseccién analizamos el papel de las instituciones para poder
aumentar el grado de cooperacién en las sociedades.

Por otro lado, puede existir castigo dirigido hacia las personas
que contribuyen mads al fondo ptblico; esto puede ocurrir incluso
cuando no se permiten actos de venganza, es decir, sélo por el
hecho de contribuir mds. A este tipo de castigo se le denomina
antisocial. Benedikt Herrmann, Christian Thoni y Simon Géchter
(2008) realizan una extensa investigacién entre diferentes culturas
(16 ciudades) para analizar el grado de cooperacién y castigo. Los
investigadores estdn interesados en saber si existen diferencias
entre diferentes sociedades.

Los resultados se muestran en la figura 5.10 para el mismo
juego de bienes publicos para una muestra de estudiantes univer-
sitarios entre 16 ciudades. El juego se lleva a cabo con cuatro parti-
cipantes con un rendimiento marginal de 0.4. Se realizan 10 rondas
sin y con castigo, con diferentes sujetos en el disefio de equipo. Las
ciudades con un mayor desarrollo muestran un mayor castigo di-
rigido hacia los polizontes. Por ejemplo, las ciudades en Estados
Unidos o Europa Occidental muestran un castigo alto de mas de
3.5 (de un méximo de 10), mientras que las ciudades con menor
desarrollo, como Atenas y Riyadh, muestran un castigo de cerca de
2.5. Pero la diferencia principal se da en el castigo antisocial. Si las
primeras ciudades prédcticamente no emiten castigo antisocial,
las dltimas emiten practicamente el mismo castigo pro o antisocial.

De hecho, el panel B muestra que las ciudades con mayor
castigo antisocial presentan el menor grado de cooperacién. Estos
resultados se muestran en el disefio que permite el castigo; es decir,
incluso cuando se permite el castigo algunas sociedades no pueden
sostener niveles de cooperacién altos. Este es el primer estudio en
encontrar diferencias tan grandes entre culturas. En el disefio sin
castigo, la cooperaciéon decae mds rdpido para las ciudades con
mayor castigo antisocial.
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Figura 5.10
Castigo antisocial y cooperacién
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(A qué se debe esta conducta? Una posibilidad es que las ciu-
dades con un mayor respeto por el Estado de derecho vean la
venganza y/ o el castigo antisocial peor que en ciudades con menor
respeto por el Estado de derecho. Los investigadores analizan re-
sultados de la Encuesta Mundial de Valores para calcular diferen-
cias en normas civicas (por ejemplo el respeto por el pago de im-
puestos). A mayor respeto por el Estado de derecho y mayor
apego a normas civicas, mayor es la contribucién al fondo ptiblico
y menor el castigo antisocial.

Estos resultados son clave para entender intervenciones de
politica ptblica. Mecanismos informales de castigo (por ejemplo
aquellos implementados por la sociedad en lugar de implementa-
dos por el Estado) puede que no sean tan efectivos como mecanis-
mos formales de castigo. Por lo tanto, es importante primero de-
sarrollar un Estado de derecho que los ciudadanos sientan es
equitativo en impartir justicia. Con esto, los ciudadanos podran
tomar en sus manos mecanismos informales de aplicacién de nor-
mas civicas y sociales, ya que esos ciudadanos saben que el meca-
nismo formal de imparticién de justicia estd en sus manos.

El papel de las instituciones

En esta subseccién analizamos el papel de las instituciones para la
sostenibilidad de la cooperacién. Cuando existe desigualdad o el
Estado de derecho no estd bien establecido, la cooperacién no
emerge. Cuando se permite castigo, la norma social de contribucién
en partes relativas iguales emerge. Pero sin Estado de derecho, la
cooperacién no puede emerger incluso con el castigo. ;Cémo se
puede modelar el Estado de derecho? Una posibilidad es permitir
que los individuos decidan un mecanismo de sancién para aquellos
que violen la norma. Si los individuos se pueden poner de acuerdo
con ese mecanismo y qué tipo de institucién lleve a cabo el castigo,
es decir que la institucion sea legitima y efectiva, se puede elevar
el nivel de cooperacién. En esta subsecciéon analizamos si esta
conjetura es correcta.

Una posibilidad que puede llevar a aumentar la cooperacién
es contratar a una persona que emita el castigo. En el desarrollo de
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las sociedades, las personas contrataban a otra para emitir justicia.
James Andreoni y Laura Gee (2012) disefian un experimento para
analizar si esa situacién eleva el bienestar y cooperacién de los
participantes. El experimento consiste en contratar a una persona
que luego castigue a la persona con la menor contribucién en el
grupo. Denominan a este tratamiento “la contratacién de una pis-
tola”. En los grupos de intervencién se compara el castigo descen-
tralizado (compafiero a comparfiero); la persona encargada del
castigo de forma exégena o endégena pagando un costo, asi como
donde se permiten tanto el castigo descentralizado como el de la
persona encargada de realizarlo.

Todos los resultados llevan a un aumento sustancial de la
cooperacién. Es decir, el castigo en cualquiera de sus formas es
necesario para elevar las contribuciones de los miembros del equi-
po. Sin embargo, dado que el castigo descentralizado es muy
costoso, esto ocasiona que los beneficios agregados del grupo sean
menores. Ademds, cuando las contribuciones no fueron suficientes
para contratar a la persona que castiga, la cooperacién cae a nive-
les similares a cuando no hay castigo.

En un articulo relacionado, Rick O’Gorman, Joseph Henrich y
Mark Van Vugt (2009) analizan el efecto del castigo de una persona
hacia el grupo. Se comparan tres grupos: sin castigo, castigo des-
centralizado y castigo realizado por una persona. El costo del
castigo es el mismo en los grupos: 1 unidad compra 3 unidades de
castigo. Se recluta a mds de 130 estudiantes para jugar 12 rondas
deljuego de bienes ptblicos. Las primeras 6 rondas son sin castigo
y similar para todos los grupos, y las tltimas 6 son en los diferen-
tes tratamientos. El protocolo es de extrafios, es decir, interacciones
anénimas y no repetidas. Los jugadores saben las contribuciones
de cada jugador y los puntos que fueron deducidos si recibieron
castigo, pero no pueden saber si otros jugadores fueron castigados.
Los resultados son similares a los de Andreoni y Gee (2012). El
castigo de una persona puede llevar a niveles similares de coope-
raciéon que el castigo descentralizado, pero es mds eficiente pues
se desperdician menos recursos.

Otra variante es votar (sin costo) en los pardmetros del castigo.
Louis Putterman, Jean-Robert Tyran y Kenju Kamei (2011) analizan
un mecanismo de castigo centralizado donde se vota si se castiga
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la contribucién al fondo ptblico o privado, el monto del castigo
por unidad, asi como el grado de exencién del castigo. Esta votacién
se realiza cada 4 rondas de un total de 24. En el disefio experimen-
tal los investigadores encuentran que existe una convergencia
hacia pardmetros que contribuyen a la sostenibilidad de la coope-
racion. De hecho, para las rondas después de la ronda 9 los juga-
dores votan por una pena maxima sin exencién a los que no con-
tribuyen nada. Ademds, la pena sigue siendo positiva hasta justo
antes del nivel maximo de contribucién en el fondo ptblico.

Una posibilidad es que en lugar de castigos, las recompensas
funcionen mejor en dilemas sociales y en mecanismos centralizados
de recompensa/ castigo. Ozgiir Giirerk, Bernd Irlenbusch y Bettina
Rockenbach (2009) analizan las decisiones de la persona encargada
de repartir el castigo o la recompensa. Observan que précticamen-
te todos los lideres empiezan repartiendo recompensas, sin embar-
go eso no eleva las contribuciones ni la cooperacién. Eventualmente
todos los lideres cambian a un sistema de castigo. Este mecanismo
eleva las contribuciones y sostiene la cooperacién. En un estudio
similar, Giirerk et al. (2006) permiten a los jugadores antes de iniciar
la ronda votar por si quieren que la ronda se evaltie con castigo o
sin castigo. El castigo se realiza de jugador a jugador; no hay una
institucién que realice el castigo. Al inicio de las 30 rondas aproxi-
madamente el 30% de los jugadores seleccionaron la institucién
con castigo, pero conforme el juego avanzaba més jugadores selec-
cionaron la opcién del castigo. Esta opcién eleva las contribuciones
y la cooperacién.

Un aspecto que ha faltado en las investigaciones anteriores es
si los jugadores decidirfan votar por una persona que sea encarga-
da de emitir el castigo a cualquier jugador. En una investigacién
especial, Delia Baldassarri y Guy Grossman (2011) analizan si
instituciones democrdticas legitimas promueven un mayor grado
de cooperacién que el mecanismo sin castigo o bien de una insti-
tucién sin un lider democraticamente elegido. Para que el experi-
mento tenga mayor validez lo realizaron con mds de 1 500 agricul-
tores en Uganda. El experimento tiene dos rondas preliminares sin
castigo y luego 4 rondas donde se selecciona una al azar para ser
pagada, y se divide a los jugadores en tres grupos: sin castigo, lider
elegido autoritariamente y lider elegido democrédticamente. Des-
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pués de la segunda ronda se avisa de los cambios o bien se vota
por el lider correspondiente. El castigo es de forma ptblica, pero
eljugador es anénimo; es decir, el lider muestra qué contribuciones
son inadecuadas (por ejemplo contribucién 1), pero no es posible
identificar al jugador que es el contribuyente 1.

Los resultados tienen una relevancia importante. La contribu-
cién en el tratamiento con el lider seleccionado autoritariamente
eleva las contribuciones 15% en promedio sobre el grupo sin cas-
tigo. Adicionalmente, la contribucién con el lider seleccionado
democrdticamente se eleva casi 25% en promedio sobre el grupo
sin castigo. Las contribuciones sin castigo son de alrededor de 40%
de la dotacién, y la elecciéon de un lider la eleva a poco més de
50% de la dotacién inicial. Este monto, sin embargo, se queda corto
en cuanto a los niveles de cooperacién donde se permite el castigo
de compariero a compaiiero. Aunque la votacién no es costosa y no
conlleva el riesgo de castigo antisocial o de una venganza.

Otro tema relacionado es cudnto importa un lider para fomen-
tar la cooperacién. Simon Géchter y Elke Renner (2014) analizan
el juego de bienes ptiblicos con un lider que mueve primero, y esta
informacién es ptblica. Entonces, se estd interesado en qué tanto
el lider puede cambiar las contribuciones por medio del ejemplo.
Se utiliza el protocolo de equipos con dos grupos: un grupo control
que juega el experimento y otro que juega con el formato de lider.
Ambos se juegan por 10 rondas. Se preguntan creencias de cudnto
se va contribuir por los otros miembros del grupo. El resultado mds
importante es que las creencias de las contribuciones estdn deter-
minadas mds por lo que hacen los compafieros de equipo que por
el ejemplo del lider. Sin embargo, en las primeras rondas el ejemplo
del lider modifica las creencias del grupo; por consiguiente, existe
una dependencia en los resultados: si un lider fomenta con su
ejemplo bajas contribuciones, el grupo lo asume, y en un futuro es
muy dificil cambiar esa conducta aunque el lider cambie de opinién.
En un articulo relacionado, Kelsey Jack y Maria Recalde (2015)
realizan un experimento similar en Colombia. Se muestra que
cuando el lider mueve primero las contribuciones promedio se
elevan 20%, principalmente porque el lider eleva sus propias con-
tribuciones. A diferencia del estudio de Géchter y Renner (2014),
en este estudio quien es el lider es informacién ptblica, lo que
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podria ser determinante para que se puedan elevar las contribu-
ciones ptblicas.

En un estudio reciente, Michael Kosfeld y Devesh Rustagi
(2015) llevan a cabo un experimento de bienes ptblicos con castigo,
con personas que se enfrentan a dilemas sociales en Etiopia. Dada
la importancia de los lideres en resolver estos dilemas sociales a
nivel local, los autores investigan las preferencias de esos lideres
por medio de un juego de castigo por una tercera persona donde
el lider es esa tercera persona. Aquellos lideres que tienen prefe-
rencias equitativas e igualitarias, pudieron mantener la cooperacién
en el juego de bienes puiblicos y esto también se observa en la so-
lucién del dilema social a nivel local. Sin embargo, aquellos lideres
que castigaron de forma incorrecta no pudieron mantener la coo-
peracién y esto se observa también en la cooperacién a nivel local.
Entonces el mensaje principal es cémo se realiza el castigo, pues
las condiciones se mantienen constantes.

En esta subseccién hemos analizado el papel de las institucio-
nes. En general, los individuos prefieren seleccionarse en institu-
ciones que se encarguen del castigo para no realizarlo ellos mismos.
Los individuos desean que haya justicia, pero es costoso para ellos
impartirla y puede llevar a actos de venganza. Por ello, los indivi-
duos van a preferir que otras personas o instituciones realicen esos
actos de justicia en lugar de ellos. Ademds, esta eleccién conlleva
un aumento de la cooperacién y un aumento de los beneficios, dado
que la implantacién de una institucién que castigue es menos cos-
tosa que el castigo individual. También se analiza el caso de la
cooperacién cuando se tienen lideres. En general, si los lideres son
buenos en el ejemplo o igualitarios y equitativos en el castigo, se
puede promover y mantener la cooperacién en niveles elevados.

Resumen

En esta seccién hemos analizado varios cambios al juego tradicio-
nal de bienes publicos. En general, el impacto del castigo ayuda a
que se fomente la cooperacién. Un mecanismo de recompensas o
sanciones informales no llevan a que la cooperacién sea tan alta
que con el castigo pecuniario. El impacto del castigo depende de
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su efectividad. Diversos trabajos han encontrado que la demanda
de castigo tiene pendiente negativa (es decir, mayor demanda de
castigo mientras menor sea su precio) y que la efectividad del
castigo empieza con 3 unidades de castigo a un costo de una unidad.
Los resultados siguientes pudieran ser interpretados como la efec-
tividad del castigo y la probabilidad de que un jugador crea que
es la verdadera sobre el monto de cooperacién de otros jugadores.

La cooperacién es dificil de mantener. Por eso varios investi-
gadores han analizado qué partes son las mds importantes para
explicarla. Esto recobra importancia porque el castigo es costoso si
se hace de forma descentralizada. Por lo tanto, se requieren de
ciertas instituciones que emitan el castigo para que los costos en
eficiencia no sean tan altos. O bien, porque los individuos simple-
mente no quieren enfrentarse a represalias de la persona que reci-
be el castigo.

Uno de los aspectos que analizamos fue el papel de la incerti-
dumbre. La eficiencia es perjudicada porque se utiliza mucho
castigo, cuando no deberia ser asi. Una moraleja de esta literatura
es que se requiere mejorar el monitoreo para evitar errores en las
contribuciones o bien aumentar el grado de castigo. Otro aspecto
analizado fue la informacién de quién pertenece al grupo. Si el
grupo estd conformado por individuos homogéneos que cooperan,
la cooperacién es sostenible. Si el grupo se forma por personas
heterogéneas en sus creencias y contribuciones no es posible sos-
tener la cooperacién. Si en un equipo se tiene desigualdad, la
cooperacion decae mds rdpidamente. Sin embargo, los jugadores
tratan de establecer instituciones para que los miembros del equi-
PO paguen su parte proporcional equitativa.

Por dltimo, analizamos el papel de las instituciones. Las per-
sonas prefieren que una institucién se haga cargo del castigo en
lugar de ellas mismas. Esto se debe a que el castigo es costoso, pero
también porque temen represalias de las personas a las que se
castiga. Asi, los individuos van a preferir que otras personas o
instituciones realicen esos actos de justicia en lugar de ellos. Algu-
nas investigaciones han analizado la cooperacién con lideres. Esta
bibliografia encuentra que si los lideres son igualitarios y equita-
tivos en el castigo, se puede promover y mantener la cooperacién
en niveles elevados.
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CONCLUSIONES

Este capitulo lo empezamos con la pregunta ;es posible resolver
este dilema sin la intervenciéon del Estado? La respuesta no es
contundente y depende del contexto. En los casos analizados por
Elinor Ostrom (2000), las comunidades eran pequefias y tenian
formas de comunicarse y de ponerse de acuerdo con un mecanismo
de castigos y sanciones. Estos aspectos son fundamentales para
entender la cooperacién y la solucién a dilemas sociales. En aque-
llas circunstancias que promuevan la reputacién del individuo se
favorecen actitudes cooperativas y prosociales. Mds atin, por su-
puesto, si se permite la comunicacién y acordar el mecanismo de
castigos. Esto es similar al ejemplo de instituciones que analizamos
al final de este capitulo.

Cuando los problemas involucran a més personas y se fomen-
ta el anonimato entonces la cooperacién es més dificil de lograr. Si
una persona nunca puede ser castigada o bien porque muchas
personas en términos proporcionales no tienen actitudes prosocia-
les, entonces la cooperacién es baja. Por un lado, sabemos que la
probabilidad de castigo y la efectividad del castigo es fundamental
para usarlo. Si el castigo es muy caro muchas personas no lo utili-
zardn, lo que decrece el nivel de cooperacién. Por otro lado, si la
composicién del equipo es heterogénea y sus miembros piensan
que no vale la pena usar el castigo o cooperar, también se tiene que
la cooperacién serd baja.

Esto puede explicarse facilmente con un ejemplo. Considere-
mos tirar basura en la calle. Si hay muchos individuos y no se
tiene una tecnologia de monitoreo entonces no hay un costo por
tirar esa basura. Por otro lado, si todos los demas tiran basura yo
asumo que esa es la composicién del grupo y empiezo a tirar ba-
sura también. Una intervencién de politica ptblica para resolver
ese dilema social tiene que incluir dos aspectos. Primero, mejorar
la tecnologia de monitoreo. Esto puede ser aumentar el niimero de
policias y cdmaras, pero también que otras personas denuncien
tales actos ante la persona que infringe la norma social. Entonces
por ejemplo, campafias que motiven a las personas a emitir un
“castigo informal” podria mejorar la calidad de monitoreo. Segun-
do, mencionar que esa conducta es equivocada, pero también
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mejorar el sistema de imparticion de justicia. Este sistema es fun-
damental para explicar el castigo antisocial que se observa entre
paises. Un individuo no desea “castigar informalmente” a otro
porque teme represalias. Pero si el sistema de justicia es efectivo y
transparente, entonces al mismo tiempo fomenta en sus miembros
el aplicar la norma social.

La cooperacién es uno de los temas mds importantes en la
investigacién moderna. De ella ha dependido la evolucién del ser
humano, tal como analizamos en el siguiente capitulo. Pero también
los logros como humanidad que podamos tener dependen funda-
mentalmente de la habilidad de ciertos individuos para cooperar.
Finalmente, el desarrollo econémico de una nacién estd intima-
mente ligado a la cooperacién. En ella se infunden los temas de
confianza, reciprocidad y el tipo de sociedad que quisiéramos tener.






6
EVOLUCION DE LA COOPERACION

Uno de los temas mds fascinantes es el de la evolucién de la coo-
peracion. Los seres humanos representan a la tinica raza en el
mundo animal con tan altos niveles de cooperacién, especialmen-
te entre individuos que no estan relacionados genéticamente. Esta
cooperacién es la que permite que una economia de mercado
pueda funcionar de forma adecuada. Por lo tanto, resulta crucial
su estudio, y sobre todo entender aunque sea de cierta manera
cémo es posible que ciertas sociedades o culturas puedan tener
diferentes niveles de cooperacién.

Cooperacion se define como una accién benéfica para el grupo
a un costo personal (Henrich y Henrich, 2006; Bowles y Gintis,
2011). Si bien la cooperacién tiene una ganancia pecuniaria, no se
sabe si las otras personas del grupo tomaran también la decisién
de cooperar. Si no cooperan, es mejor que el individuo no coopere.
Dado que todos los participantes del grupo tienen la misma infor-
macion, el equilibrio es no cooperar. De esta manera, la cooperacién
es costosa, y no deberia ser escogida por personas como Homo
economicus.

La cooperacion es tan usada en el dia a dia que pasa desaper-
cibida para la mayoria de las personas. Ejemplos abundan: no tirar
basura, salir a votar en elecciones ptblicas, divisién de la basura
para reciclaje, respetar reglas de transito y normas de conducta,
entre otras. No hay razén para salir a votar, pues ninguna eleccién
ha sido ganada por un voto, deberiamos de tirar basura y no res-
petar reglas de trdnsito cuando no hay posibilidad de castigo. Sin
embargo, la mayoria de las personas responderd que deben cum-
plirse esas normas porque “ésa es la conducta correcta”. ;Cémo
llegamos a este punto?

207
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En términos evolutivos o darwinianos, cooperar tampoco es
una estrategia dominante. Si la cooperacién es costosa, no tiene
sentido llevarla a cabo. Si estamos interesados en que nuestros
genes sobrevivan a diferentes generaciones, no deberfamos de
estar interesados en cooperar con los demds pues esto ayuda a
proliferar los genes de otras personas en lugar de los nuestros. En
pocas palabras, los genes o conductas de cooperacion deberfan ser
erradicados por el proceso de selecciéon natural darwiniano.

A pesar de que la cooperacion deberia ser eliminada por selec-
cién natural, la tenemos con nosotros e incluso ha aumentado
(Henrich y Henrich, 2006). Por lo tanto, tienen que existir otros
elementos no genéticos que estén fomentando la cooperacién entre
los seres humanos. Esto es consistente con la variacién que existe
en los niveles de confianza y cooperacién a través de culturas y
grupos de seres humanos (personas que viven en la ciudad o que
siguen siendo cazadores y recolectores, por ejemplo).

Un aspecto clave para entender esas diferencias en cooperacion
a través de culturas es el uso del castigo altruista (Fehr y Géchter,
2000). Este se define como un acto que conlleva un beneficio para
otros con un costo directo para la persona. Dado que el castigo
altruista es costoso sin ningtin beneficio inmediato, nunca deberfa
ser utilizado por el Homo economicus. Pero como analizamos, si no
hay castigadores altruistas no puede haber cooperacién en una
sociedad (Ostrom, 2000). ; Por qué entonces algunas sociedades si
pueden tener castigadores altruistas y otras no?

Otro de los aspectos clave para entender la cooperacién y
confianza en una sociedad es el grado de choques en términos de
violencia y /o corrupcién que se enfrenta. Uno de los supuestos en
economia es que las preferencias son constantes y no pueden ser
cambiadas. Sin embargo, la evidencia de estos choques nos mues-
tra que es posible que las preferencias cambien. Este cambio end6-
geno de preferencias podria explicar en parte por qué algunas
sociedades tienen diferentes instituciones.

El capitulo estd organizado de la siguiente forma. Primero
discutimos el rol de la violencia y corrupcién en la formacién de
preferencias. Después analizamos posibles resultados de esos
cambios de preferencias en términos de castigo altruista o antisocial.
Estos temas nos ayudan a definir entonces los argumentos no ge-
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néticos del por qué los individuos cooperan y cémo estos argu-
mentos pueden explicarse para que la cooperacién sea evolutiva-
mente estable. Finalmente concluimos.

EL PAPEL DE LA VIOLENCIA Y LA CORRUPCION

La violencia puede tener efectos inesperados en las conductas y
preferencias de las personas. Por un lado, pudiera tener un efecto
sobre la confianza de una sociedad, de tal manera que las personas
confien menos y cooperen menos con sus semejantes. Por el otro,
como mecanismo de sobrevivencia puede que realicen alianzas con
sus conocidos para aumentar la cooperacién. Cudl mecanismo
domine depende del grado de violencia. Principalmente la forma
en que la violencia actda y el grado en que se pueda identificar
quién es la persona que comete la violencia.

En el capitulo de confianza analizamos cémo la forma en que
se ejerce la violencia es fundamental para entender la caida en la
confianza. En lugares donde no se sabe quién es el “grupo o per-
sona mala” no se puede confiar en nadie. Pero en lugares donde si
se puede identificar quién comete la violencia, entonces las perso-
nas se alfan entre ellas fomentando confianza dentro de grupos
(Cassar et al., 2014; Gilligan et al., 2014; Zeitzoff, 2014).

Para introducir el tema, primero analicemos lo que pasa en
comunidades afectadas por la violencia en términos del juego de
ultimdtum y confianza. Ayelet Gneezy y Daniel Fessler (2012)
analizan una muestra de personas de la tercera de edad en Israel,
antes, durante y después de la guerra de 2006 entre Israel y Hez-
bold. Cada persona jugo6 el rol del proponente y respondente en
ambos juegos. La hipétesis principal del articulo es si las personas
son mds sensibles en sus preferencias prosociales y en su deseo de
que las normas sociales se cumplan en tiempos de guerra.

Los resultados son consistentes con que las personas desean
que se cumplan mds las normas sociales en tiempos de guerra. En
el juego de ultimdtum, las personas rechazan mds en tiempos de
guerra que en tiempos de paz ofertas por debajo de 50%. Al mismo
tiempo, en tiempos de guerra son més reciprocos en su respuesta
en el juego de confianza que en tiempos de paz. Esto indica que las
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preferencias econémicas pueden ser maleables dependiendo de lo
que esté viviendo una persona.

En una investigacién sumamente ambiciosa, Maarten Voors y
colegas (2012) analizan experimentos de laboratorio en Burundi
para estimar si la violencia tiene un impacto en las preferencias
econémicas. Este pais vivié una guerra civil en la década de 1990,
donde 300 000 personas fallecieron y 1.2 millones fueron despla-
zadas de sus hogares. La estrategia que utilizan los investigadores
es realizar experimentos en diferentes comunidades rurales y
luego contrastar el grado de conflicto que hubo en ellas y su relacién
con las preferencias econémicas. Se realizaron experimentos de
preferencias sociales, riesgo e impaciencia en 2009.

Los investigadores encuentran que la violencia si cambia las
preferencias. Aquellos lugares que fueron mas expuestas a la vio-
lencia muestran que son mds prosociales, mds tomadoras de riesgo
y mds impacientes. Este resultado es mixto en términos de impac-
to social. Por un lado, como en investigaciones previas, cuando en
un conflicto se puede identificar a las victimas y a quien incurre en
violencia se fomenta que la sociedad intragrupal se una. Es decir,
el capital social dentro de una misma comunidad se incrementa.
Sin embargo, por otro lado el riesgo y la impaciencia aumentan. Si
para salir de la pobreza se requiere cierta preferencia por el riesgo
o cierta paciencia entonces el conflicto armado estarfa disminuyen-
do esas posibilidades. Asimismo, la violencia al parecer tiene
efectos permanentes puesto que la guerra fue en la década de 1990
y los experimentos se realizaron en 2009. Por lo que las preferencias
pueden estar cambiando intergeneracionalmente también.

Otra bibliografia que ha crecido a la par que el efecto de la
violencia es el impacto de la corrupcién en la cooperacioén. Si cree-
mos que nuestros vecinos o las personas con las que interactuamos
son corruptas, disminuye la confianza en nuestros semejantes y
disminuye nuestra propensién a cooperar. Este es un tema impor-
tante porque uno de los aspectos que explica las diferencias en
niveles de vida entre paises es la calidad de las instituciones. Si las
instituciones son débiles y permiten la corrupcién entonces no
estan posibilitando resultados que maximicen la eficiencia y equi-
dad en resultados econémicos. Asimismo, hace algunos afios se
pensaba que la corrupcién no ocasionaba un costo a la sociedad,
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pero evidencia empirica y experimental reciente ha mostrado que
la corrupcién si tiene un costo en eficiencia y equidad.

El ejemplo maés claro es el presentado por Gonne Beekman,
Erwin Bulte y Eleonora Nillesen (2014). Los investigados realizan
un experimento en Liberia. Lo interesante es que realizan un juego
de bienes publicos en diferentes localidades, pero antes de eso
realizaron un experimento ficticio de corrupcién. En este experi-
mento se enviaron a las comunidades granos para ser repartidos.
Aljefe de la comunidad se le dijo que después alguien relacionado
con la investigacién los recogerfa. Lo que no sabian es que los
granos habian sido pesados antes de enviarse, por lo que se puede
comparar el peso en la salida y en la entrega. Esa diferencia la
utilizan como medida de corrupcién.

La hipétesis principal es si existe relacién entre la corrupcién
anivel de comunidad y la inversién en el juego de bienes ptiblicos.
En comunidades corruptas, medidas como aquellas que tienen
granos faltantes dan como resultado que la contribucién al bien
publico sea 20% menor que en comunidades no corruptas. Este es
un monto sustancialmente grande considerando que el retorno a
la inversién ptublica es de 1.6. Esto se debe principalmente a la
corrupcidén del lider (participa en el juego de bienes publicos y
también es el que recibe los granos). Sin embargo, los investigado-
res no saben si el lider se comporta de esa forma por preferencias
en la comunidad o bien individuales. Es necesario tener un expe-
rimento que asigne aleatoriamente la corrupcién para analizar el
impacto en la contribucién de bienes publicos. A pesar de esta
desventaja, el estudio es convincente y poderoso en mostrar que
comunidades con mayor corrupcién tienen menos incentivos para
realizar contribuciones a bienes ptblicos o comunitarios.

Finalmente, un aspecto clave para que la corrupcién disminu-
ya es la participacién de la sociedad. Un tipo de participacion es
simplemente castigando actos que violan una norma social. Si los
individuos son mds propensos a castigar este tipo de conductas,
entonces tendrdn mayor disposicién a castigar actos de corrupcién
publicos y a participar como sociedad para que se cumplan esas
normas.

Este es el caso de la investigacién de Loukas Balafoutas y Nikos
Nikiforakis (2012), donde se analiza cudnto se respetan las normas
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sociales en Grecia. Para ello envian a actores a violar dos normas
sociales: tirar basura en la via ptblica y pararse del lado incorrec-
to en las escaleras del metro (la norma es recargarse del lado dere-
cho). Los investigadores muestran lo bajo que es que las personas
castiguen a quien viola una norma social. Se obtuvieron 150 obser-
vaciones para cada violacién de la norma social. Con esta informa-
cién se muestra que sélo 4% de los actos donde se tir6 basura
fueron castigados, y 19% de los actos donde se violaba la norma
de dénde estar parado en las escaleras del metro. Esto indica que
el castigo altruista no se observa en la realidad de forma tan fre-
cuente que en sesiones experimentales. Tal vez porque en un ex-
perimento, normalmente se mantiene anénimo a quien realiza el
castigo. Cuando se conoce esta informacién, las personas no desean
utilizarlo porque revela su identidad, lo que podria ocasionar un
costo mayor.

PREFERENCIAS MODIFICADAS POR LA INSTITUCION

Hasta hace poco tiempo, las preferencias econémicas se conside-
raban fijas. Es decir, no podian cambiar. Los economistas argumen-
taban esto para evitar que cualquier cambio se explicara por
cambio de preferencias. Puesto que estas preferencias no podian
medirse directamente, se escogian alternativas que si se pudieran
medir: restricciones, elecciones, etc. Dados los grandes avances
para medir preferencias de riesgo, tiempo y prosociales se ha ido
cambiando ese paradigma. Los economistas experimentales han
realizado muchos avances para medir este tipo de preferencias, por
lo que recientemente se han enfocado a estudiar cémo o bajo qué
circunstancias son moldeadas.

Las preferencias pueden ser heredadas genéticamente o bien
pueden depender del contexto. Aunque la bibliografia estd crecien-
do sustancialmente en los tltimos afios, la investigaciéon conclu-
yente es que parte de las habilidades (y se podria pensar en prefe-
rencias también) se heredan genéticamente. Por ejemplo, la
variacion de las habilidades cognitivas por factores genéticos es de
aproximadamente 50%, y de habilidades no cognitivas, un poco
menor. Esto no implica que las preferencias no se puedan modificar.
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Simplemente indica que una parte de las preferencias tienen un
componente genético.

El tema es tan importante que recientemente la prestigiosa
revista The Economic Journal organizé un simposio para debatir ese
tema. El simposio se encuentra resumido en el articulo de Ernst
Fehr y Karla Hoff (2011). Dados los avances de la psicologia y 1s
economia, se ha tratado de entender en qué circunstancias las pre-
ferencias pueden cambiar. Dos ejemplos que hemos cubierto se
refieren al rol de la violencia y corrupcién. Los individuos cambian
sus preferencias cuando se enfrentan a la violencia. Se ha mostrado
consistentemente que se beneficia a personas de la comunidad
cuando existe violencia identificada por miembros fuera de esa
comunidad. Asimismo, la corrupcién cambia la forma en que per-
cibimos y esperamos el comportamiento de nuestros semejantes.

Las instituciones marcan la forma de las preferencias. En el
ejemplo de normas sociales en Grecia, observamos que la sociedad
no realiza un castigo altruista para realizar el castigo. Esa preferen-
cia es posiblemente enddgena al funcionamiento de las instituciones
en ese pais. En Fehr y Hoff (2011) se describen estudios que analizan
este aspecto con mayor profundidad en la India. Las personas de
castas con menor estatus socioecondémico castigan menos que
las castas de mayor estatus socioeconémico. Este tema es importan-
te porque si ciertas personas tienen preferencias con menor castigo
altruista entonces es posible que los contratos sean menos creibles
en esas sociedades. Es decir, un contrato puede perder valor si se
tiene mayor certidumbre que no va a ser utilizado.

Entonces, si las preferencias dependen del contexto econémico
se deberfan de observar grandes diferencias en estas preferencias
para paises. La investigacién mds ambiciosa al respecto la ha rea-
lizado Simon Géchter, Benedikt Herrmann y Christian Thoni (2010).
Los investigadores realizan un juego de bienes ptiblicos con casti-
go y sin castigo para 1 100 personas en 16 paises diferentes. Para
facilitar el andlisis, se juntan varios pafses con cultura semejante:
hablan inglés, Europa protestante, ortodoxos o comunistas, Euro-
pa del Sur, cultura confuciana, hablan 4rabe.

Todas las culturas, con excepcién de las que hablan drabe,
reducen su contribucién conforme el juego avanza en el caso de
sin castigo. Sin embargo, lo interesante de la investigacién es
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cuando se aplica el castigo. Las culturas que hablan inglés, Euro-
pa protestante y de cultura confuciana, tienen un patrén crecien-
te de cooperacion cuando se permite castigo. Para la dltima ronda
todas ellas se aproximan a una cooperacién de 100%. Las culturas
de Europa del Sur, ortodoxas o drabes no aumentan su cooperacion.
La razén principal de estas diferencias tan marcadas se debe al
castigo antisocial. Estas culturas lo utilizan mds frecuentemente
que las otras; es decir, el uso del castigo no se realiza de forma
adecuada. Esto se debe presumiblemente a diferencias en el fun-
cionamiento de las instituciones en esas culturas, especialmente
el sistema juridico.

Es posible que ademds existan diferencias incluso intracultura
si existen diferencias institucionales significativas entre ellas. El
caso anterior compara diferencias entre cultura y resalta la impor-
tancia en la conducta de las personas derivadas por diferencias
institucionales. Sin embargo, es posible que se tengan diferencias en
cultura, independientemente del funcionamiento de las institucio-
nes, para explicar esos resultados. Andreas Leibbrandt, Uri Gneezy
y John List (2013) analizan diferencias en conducta causadas por
diferencias institucionales en Brasil. Los investigadores examinan
dos culturas de personas que se dedican a la pesca. La diferencia
entre estas culturas es que una caza en el océano y otra en un lago.
Dado que ambas se dedican a la pesca y son similares en otros
aspectos es complicado argumentar que las diferencias en resulta-
dos se deban a otras cuestiones. Los investigadores llaman a la
cultura que trabaja en el océano colectivista y a la del lago indivi-
dualista. Esto se hace porque la primera depende del esfuerzo
colectivo para una caza efectiva, y la segunda cada pescador pue-
de trabajar sin ayuda del otro.

Los resultados muestran que estas diferencias institucionales
se traducen en comportamientos diferentes. Cuando los investiga-
dores los ponen a elegir si deciden competir entre si (donde la
competencia es tirar una pelota de tenis a una cubeta), los individuos
de la sociedad colectivista eligen menos esa opciéon. Ademds, esta
diferencia crece mientras mas tiempo lleve la persona dedicandose
a la pesca. Por lo tanto, los resultados indican que las preferencias
se forman endégenamente. Las preferencias responden al ambien-
te econémico que un individuo enfrenta.
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Otra pregunta importante es desde qué momento ese ambien-
te importa. Durante el ciclo de vida de una persona qué momento
es el que determina las preferencias sociales. Los cientificos socia-
les han hecho diferentes andlisis con nifios y adolescentes para
entender cudndo se revelan esas preferencias. En particular, los
investigadores se han preguntado a qué edad aparece la aversién
por la desigualdad que los adultos ya tienen. Esto es importante
en términos evolutivos porque en el caso de los chimpancés, por
ejemplo, no se observa que ellos cooperen o tengan conductas
prosociales como los seres humanos.

La investigacién mds importante en términos de aversién a la
desigualdad la hicieron Ernst Fehr, Helen Bernhard y Bettina
Rockenbach (2008). Los investigadores dan varias opciones a nifios
de Suiza entre 3y 8 afios. Los nifios pueden elegir varias canastas.
1) La opcién prosocial de pago (1, 1) o bien (1, 0), donde la prime-
ra implica que ambos jugadores se llevan una unidad y la segun-
da sélo el primer jugador se lleva una unidad. Esta opcién es la
mds bdsica porque escoger la opcién igualitaria no le causa ningtn
dafio a la persona que la elige. 2) La opcién de envidia que es
escoger entre (1, 1) y (1, 2). Si el individuo es altamente averso a
la desigualdad deberia escoger (1, 1) en ambos grupos de trata-
miento. 3) En el tratamiento de compartir se tienen las opciones
(1,1) 0 (2, 0). En esta eleccién el individuo tiene que ser altamen-
te averso a la desigualdad para escoger (1, 1), pues implica un
costo personal escogerla y desechar el mayor pago.

La figura 6.1 muestra los resultados principales. Los nifios
desde temprana edad tienen preferencias prosociales. Desde los
3 afios, mds de 60% escogen la opcién (1, 1) en lugar de la opcién
(1, 0). Conforme los nifios crecen tienen elecciones mds prosociales.
Lo mismo ocurre en los otros grupos de tratamiento. En el grupo
de envidia los nifios estdn dispuestos a escoger la opcién (1, 2)
desde temprana edad, pero conforme van creciendo se vuelven
mads aversos a la desigualdad. Algo similar ocurre en el grupo de
compartir, donde desde temprana edad los nifios prefieren (2, 0),
pero rdpidamente se vuelven mds aversos a la desigualdad. La in-
vestigacion concluye que desde edad temprana los nifios muestran
elecciones prosociales, y que éstas por medio de reforzamiento
cultural se acenttian conforme el nifio crece. Ernst Fehr, Daniela
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Figura 6.1
Resultados de prosocialidad en Fehr et al. (2008)
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Nota: Figura realizada por el autor con datos de la figura 1 en Fehr et al.
(2008).

Glatzle-Riitzler y Matthias Sutter (2013) extienden este mismo
andlisis a jovenes de edades hasta de 18 afios. Los resultados con-
firman que las elecciones prosociales se incrementan conforme la
edad aumenta. También la envidia disminuye a partir de la edad
de 8 afios y mds elecciones que aumentan la eficiencia son elegidas
(eleccion 1, 2 en el grupo de envidia).

Las investigaciones anteriores no profundizan sobre ese refor-
zamiento cultural. ;Los nifios aprenden por imitacién sus conduc-
tas prosociales y su castigo altruista? Gul Deniz Salali, Myriam
Juda y Joseph Henrich (2015) analizan ese caso. Los investigadores
analizan nifios de entre 3 y 8 afios de edad. Pero lo clave del expe-
rimento fue que pusieron videos a los nifios donde el modelo
castigaba o no en un juego del dictador con castigo. Entonces, la
pregunta de investigacion es si los nifios muestran contagio por el
modelo. Este contagio puede ser interpretado como transmision
cultural. Los resultados son consistentes con que las elecciones
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prosociales y el castigo altruista son determinados por la transmi-
sion cultural de esas actitudes desde los 5 afios de edad. Los nifios
que observaron un modelo que castigaba, castigaron a la vez 80%
de las veces, mientras que los nifios que observaron a un modelo
que no castigaba, lo hicieron sélo el 35% de las veces en promedio.
Ademads, esta conducta de imitacién crece con la edad.

En resumen, el contexto importa. Por lo tanto, argumentar que
una preferencia no puede cambiar porque depende de la cultura
no es correcto. Al contrario, lo correcto es decir que debido al fun-
cionamiento institucional la transmisién de la informacién cultu-
ralmente hace que la sociedad tenga ciertas preferencias. Eso no
implica que las preferencias se mantengan si cambian las institu-
ciones. Los ejemplos mostrados en esta subseccién muestran con-
tundentemente que las preferencias son endégenas al funciona-
miento institucional. También las preferencias son endégenas al
aprendizaje cultural, es decir, proceso de imitacién de nuestros
semejantes. En otras palabras, si nadie respeta las reglas como
adulto, y los nifios imitan esa conducta, se espera que trasladen las
mismas conductas a otros aspectos. Esto abre un camino adicional
en que la politica ptblica puede intervenir para mejorar el bienes-
tar de una poblacién.

LAS REGLAS DE COOPERACION

Como hemos mencionado, la cooperacién no deberia de ser la
respuesta automadtica de seres humanos no relacionados genética-
mente. El proceso de selecciéon natural indica que las personas
deberifan evolucionar para no cooperar. Entonces, ;cémo es posible
que hayamos evolucionado de esta forma?

Esa pregunta tiene dos respuestas. La primera tiene que ver
con la evolucién cultural del ser humano. La segunda tiene que
ver con una comparacion sencilla de los posibles beneficios y
costos de la cooperacién. Para ese ejercicio se tiene que asumir qué
grupos participan en la cooperacion, asi como el grado de repeti-
cién de cierta actividad. Ambas respuestas no son mutuamente
excluyentes sino que cada una refuerza a la otra con el proceso
evolutivo.
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La evolucién cultural del ser humano es clave para entender
cémo las normas sociales e instituciones son formadas para fomen-
tar la cooperacion. El ser humano aprende de sus semejantes y este
aprendizaje lleva a la formacién de una cultura. De hecho, el ser
humano tiene la mayor capacidad de aprendizaje que cualquier
otra especie, pues incluso chimpancés criados con humanos no
pueden adoptar una conducta humana (Henrich y Henrich, 2006).
Este aprendizaje que pasa de generaciéon en generacién puede ir
cambiando el cédigo genético.

Quizas el ejemplo mds representativo de esta evolucién gené-
tica cultural es el cambio de dieta de carne cruda a carne cocida
(Henrich y Henrich, 2006). Cuando se descubri6 el fuego y el coci-
miento de carne probablemente grupos que observaban esta con-
ducta la imitaron. Estas practicas pasaron de generacién a genera-
cién. Al mismo tiempo, la carne cocida implica un cambio en el
procesamiento de esa comida. Por ejemplo, el cuerpo humano se
adapta por reducir tejido digestivo y por aumentar masa cerebral,
lo cual ayuda evolutivamente a realizar procesos cognitivos maés
complejos. Lo clave de este ejemplo es c6mo la biologia humana
se estd adaptando a procesos culturales evolutivos. Este proceso
es conocido como evolucién genética cultural.

Silo anterior es correcto, ahora queda la pregunta de cémo es
el proceso de transmisién cultural de generacién a generacién. El
primer supuesto que se tiene que hacer es que la informacién es
costosa de adquirir. Imaginemos a nuestros antepasados: cuando
queremos construir una arma o empezar un fuego, probablemen-
te lo hicieron sin ninguna ayuda. Al contrario, observamos cémo
nuestros semejantes llevaban a cabo esas tareas y subsecuente-
mente las imitdbamos. Es posible que la informacién adquirida
no sea de la mejor calidad, pero tiene un costo bajo adquirirla. Al
contrario, podrfamos aprender a empezar un fuego y tratar dife-
rentes técnicas, pero implica un costo alto en tiempo invertido.
Entonces, generalmente existe una dicotomia: adquirir informacién
de forma costosa, o bien adquirirla con error o imprecisién, pero
a bajo costo.

Entonces la relacion que tenemos con nuestros semejantes
determina el grado de aprendizaje social que tenemos. Este apren-
dizaje lo adquirimos de dos formas: sesgo por el prestigio y sesgo
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de conformidad. El sesgo por el prestigio proviene de nuestra
necesidad de imitar conductas exitosas. Es decir, para aumentar
nuestra posibilidad de sobrevivencia tendemos a imitar a la(s)
persona(s) que hayan sobresalido en esa tarea. Esto se refuerza
evolutivamente por los procesos mencionados anteriormente.
Mientras més costoso sea el proceso de aprendizaje individual,
habrd mds incentivo para aprender imitando de otras conductas
exitosas.

El segundo caso de transmisién cultural se refiere al sesgo de
conformidad. Este implica que cuando la informacién es costosa
de adquirir es mejor seguir la conducta de la mayorfa. Es decir,
utilizar la conducta o regla que la mayoria estd usando. Esto im-
plica que ante dudas de cémo comportarse el individuo seguird a
la mayoria. Este proceso, una vez mads, es reforzado por el proce-
so de evolucién cultural genética. Como menciona Henrich y
Henrich (2006):

El aprendizaje cultural es uno de nuestros principales medios de
adaptacion conductual. Nuestras capacidades para el aprendizaje
cultural parecen ser adaptaciones para adquirir conductas, précticas
y estrategias ttiles en ambientes complejos y con poca informacién
[p. 227, traduccién propial.

Por otro lado, es necesario entender por qué la evolucién se
desarroll6 en primer lugar. Es decir, la teorfa de evolucién genéti-
ca cultural implica que habrd cambios de generacidn, los cuales
pueden ser a favor o en contra de la cooperacién. Para poder en-
tender el equilibrio en la cooperacién se tiene que explicar cémo
fue posible que nuestros antepasados pudieran llegar a ese equili-
brio. Una vez que expliquemos esa parte podremos racionalizar
c6mo los seres humanos evolucionaron culturalmente para favo-
recer esas conductas.

Existen cinco formas de explicar el equilibrio en la cooperacion
(Nowak, 2006). Cooperacién con familiares (mejor conocido como
nepotismo), por medio de reciprocidad directa, reciprocidad indi-
recta, por medio del espacio geografico y por seleccién grupal.
Cada uno de ellos puede ser racionalizado para entender el equi-
librio en la cooperacién. Su conjunto ademads de la evolucion ge-
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nética cultural ayuda a entender por qué los seres humanos estamos
preparados genética y socialmente para cooperar y castigar a quien
no lo haga. Un andlisis mds profundo de estos mecanismos puede
ser encontrado en el libro de Martin Nowak y Roger Highfield
(2012), o bien en el articulo especializado de David Rand y Martin
Nowak (2013).

Expliquemos nuevamente el problema que tenemos. Pensemos
en el dilema del prisionero, donde los incentivos estdn en no coo-
perar. Entre parejas de individuos, cada uno de ellos estd mejor no
cooperando, pero en el agregado estdn mejor si ambos cooperan.
Esta situacién se conoce como dilema social. En estos casos, la se-
leccién natural favorece a los que no cooperan. Entonces se requie-
re de mecanismos que promuevan la cooperacion.

El primer mecanismo se refiere a la cooperacién con familiares.
Este mecanismo fue primeramente explorado por William Hamil-
ton. Este investigador cre6 la famosa regla conocida ahora como
la “regla de Hamilton”, donde la cooperacién emerge si los bene-
ficios de la cooperacion (grado de relacién genética con quien in-
teractuamos y el beneficio de esa cooperacién) supera el costo de
la misma (o en términos matematicos b > ¢). Esta regla fue popu-
larizada por John B. S. Haldane cuando dijo en algiin momento:
“Daria mi vida por dos hermanos o por ocho primos”. Esta oracién
lleva toda la intuicién de este mecanismo de cooperacién: queremos
que nuestros genes se mantengan en actividad cuando fallezcamos,
por lo que vamos a beneficiar a parientes cercanos y cooperar con
ellos para que nuestro material genético siga vivo. Recordemos que
con nuestros hermanos biolégicos compartimos el 50% del material
genético y con primos cerca de 12.5 por ciento.

El segundo mecanismo se refiere a reciprocidad directa. Este
mecanismo se interpreta como “tii me rascas la espalda y yo te
rasco la tuya”, o bien “hoy por mi mafiana por ti”. Este mecanismo
fue inicialmente investigado por Robert Trivers de la Universidad
de Harvard. A inicios de la década de 1980, el politélogo Robert
Axelrod organizé una competencia para ver qué estrategia en un
juego repetido del dilema del prisionero era mas exitosa (Axelrod,
2006). Al torneo fueron convocados polit6logos, economistas, bio-
l16gos y especialistas en computacién, entre otros. La estrategia que
resulté ganadora era la méds simple: conocida en el ambiente como
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Tit-for-Tat o en castellano como Toma y daca. Esta estrategia es
simple: cooperar ahora si hubo cooperacién en la movida anterior,
y no cooperar si no hubo cooperacién en la movida anterior. Ade-
mds se inicia el juego cooperando. Con esta estrategia, a ambos
jugadores les conviene cooperar, si es que no existen errores.

El problema de esta estrategia es que si se cometen errores,
Toma y daca no perdona. Sabemos que los seres humanos de vez
en cuando cometen errores. Cuando manejamos, a lo mejor nos le
cerramos a otro automévil o no le damos paso a un peatén, porque
nos equivocamos o no pusimos suficiente atencién. Esto puede
ocasionar represalias, y serfa un juego de venganzas entre jugado-
res. Entonces el problema principal de Toma y daca es que los
errores pueden llevar a grandes costos. Robert Nowak ha hecho
investigacién al respecto para resolver la estrategia adecuada
cuando se tienen errores en los jugadores.

Las estrategias mads exitosas de esos estudios son Toma y daca
generoso, o bien si gano contintio, si pierdo cambio. La primera
estrategia significa que de vez en cuando el individuo va a olvidar
que se viola la norma de cooperacién, y seguird cooperando. La
segunda implica que si hubo cooperacién o no, mantengo la misma
opcién, pero si obtengo menos pago o perdi, cambio de estrategia.
La ventaja de esta dltima es que estd maés relacionada con el com-
portamiento humano: la estrategia explota a la persona que es
cooperadora incondicional y ademds puede regresar a una estra-
tegia de cooperacion si existe no cooperacién por ambos jugadores.

Cuando se analizan mds de dos jugadores, el equilibrio de
cooperacién es mds dificil de sostener. Consideremos el juego
de bienes ptblicos repetido, donde se saben la identidad de los
jugadores. En este caso, la cooperacién en este juego no puede
mantenerse sin otras herramientas. Esto se debe principalmente a
la evolucién del juego de los cooperadores condicionales que coo-
peran menos que los demads y que deciden disminuir su cooperacién
en respuesta a polizontes y a una menor cooperacién de otros ju-
gadores.

La estrategia anterior estd relacionada con personas que inte-
ractiian entre ellas por un periodo repetido. Otro aspecto es si una
tercera persona coopera con un extrafo pero conoce la informacién
de cooperacién de ese extrafio. A este mecanismo se le conoce como
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reciprocidad indirecta. Esa informacién del extrafio proviene de
la comunicacién con otras personas, lo que ocasiona que emerjan
consideraciones de reputacién en una sociedad. En sociedades
pequerias, como la de nuestros primeros ancestros, probablemen-
te la reciprocidad directa era mds relevante que la indirecta. Pero
conforme las sociedades fueron creciendo, la interaccién entre
extrafios aumentaba, por lo que era necesario comunicar si ese
extrafio era confiable. Imaginemos los consejos de ocupaciones en
la Edad Media. Una persona sélo podia ser herrero si el consejo 1o
aprobaba. En una comunidad local donde todos conocian al herre-
ro se tiene reciprocidad directa. Sin embargo, para tratar con ex-
trafios el titulo dado por el consejo permite dar confianza y elabo-
racién de la cooperacién, como analizamos a continuacién.

En sociedades con extrafios, el mecanismo de cooperacién
principal es reputacién o reciprocidad indirecta. Dado que coope-
rar es costoso, en estas sociedades se compra reputacién al ser
cooperativo. Esto es importante porque hemos evolucionado de
tal forma que nos preocupa lo que extrafios piensen de nosotros.
Tenemos un alto sentido de que la reputacién es importante para
nuestra vida. De hecho, en los circuitos cerebrales un acto que
genere reputacién es tratado de la misma forma que ganar dinero
(Nowak y Highfield, 2012). La reputacién al mismo tiempo ayudé
a evolucionar nuestros cerebros para que fueran mds grandes: se
necesita mayor inteligencia para adquirir y pasar informacién de
unos extrafios a otros, asi como para leer expresiones faciales y
entender si un extrafio es confiable o no.

Hasta el momento los experimentos muestran que la recipro-
cidad indirecta si promueve la cooperacién. Los seres humanos
son sensibles en su cooperacién, dependiendo de si terceros estan
observando su conducta. Ademads, si saben que sus acciones pa-
sadas tendrdn consecuencias para acciones futuras, eligen con
mayor preponderancia acciones cooperativas. Ejemplos de reci-
procidad indirecta incluyen sitios de internet donde se deja retroa-
limentacién. Por ejemplo, sitios como Mercado Libre, Amazon,
eBay, entre otros, dependen de la reputacién para poder vender
mas productos.

El cuarto componente que fomenta la cooperacion es la selec-
cién grupal. En este aspecto, el mismo Charles Darwin reconocia
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que entre dos sociedades que estuvieran compitiendo por sobre-
vivencia, la que tuviera mds cooperacion entre sus miembros (con
mayor sacrificio por el bien comtn a costo personal, incluso de
muerte) seria la que sobreviviera, y esto seria seleccién natural.
Este tipo de seleccién implica que los motivos para ser egoista y
polizonte dentro del grupo disminuyen cuando la sobrevivencia
depende de la cooperacién entre los mismos individuos. Para este
tipo de cooperacién se requieren también cerebros desarrollados
y un mecanismo de reputacién. Este mecanismo sirve como trans-
mision cultural dentro del grupo para seguir fomentando ese tipo
de conductas.

En ejemplos de laboratorio se ha encontrado evidencia acorde
con este tipo de cooperacién. Cuando compiten dos grupos jugan-
do el dilema del prisionero, la cooperacién se eleva sustancialmen-
te dentro del mismo grupo. De hecho, esta elevada cooperacion se
da independientemente de si existe 0 no una recompensa moneta-
ria. Este tipo de cooperacién da lugar al parroquialismo. Este
concepto se refiere a preferir cooperar con miembros del propio
grupo contra miembros de otro grupo, o bien beneficiar directa-
mente a los primeros.

Para ahondar en estos procesos, describamos dos ejemplos de
la bibliografia relacionada con el parroquialismo altruista. Helen
Bernhard, Urs Fischbacher y Ernst Fehr (2006) analizan experimen-
tos donde una tercera persona castiga a alguno de dos jugadores.
Los investigadores realizan el experimento en una comunidad
indigena de Nueva Guinea. Los resultados son consistentes con el
parroquialismo altruista: los individuos en tercera persona castigan
mds si hubo un acto injusto hacia un miembro de su tribuy, y a la
vez castigan menos a su propio miembro que a otros. Con simula-
ciones de computadora, Jung Choi y Samuel Bowles (2007) han
mostrado que en situaciones de conflicto entre tribus —lo cual es
altamente probable que ocurrié con nuestros antepasados—, el
parroquialismo altruista resulta de ese conflicto. Este proceso re-
quiere de evolucién cultural: para sobrevivir, ciertos grupos impo-
nen normas sociales de conducta y de reputacién para que sean
copiadas y el grupo pueda sobrevivir.

Finalmente, el dltimo mecanismo que explica la cooperacién
es la seleccién espacial o por medio del espacio geografico. Este
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mecanismo se entiende como si los cooperadores pudieran identi-
ficarse completamente y ademads no dejaran entrar a los polizontes,
entonces se fomenta la cooperaciéon. Puesto que los polizontes
necesitan de los cooperadores para tener ventaja, el interactuar
tnicamente con polizontes los pone en desventaja y dejan de exis-
tir evolutivamente.

LA EVOLUCION DE LA COOPERACION

El andlisis de la evolucién de la cooperacién es interdisciplinario.
Cientificos de diferentes dreas han abordado esa fascinante pre-
gunta de por qué los seres humanos cooperamos mds que otras
especies. Desde bi6logos y psicélogos evolutivos hasta antropélo-
gos han hecho un esfuerzo por entender qué fue requerido y qué
ocurrié para evolucionar socialmente de la forma en que lo hicimos.
En esta breve seccién baso mis observaciones de las lecturas de los
libros de Cristopher Boehm (2012), Matthew Lieberman (2013), y
de Clive Gamble, John Gowlett y Robin Dunbar (2014), asi como de
los articulos especializados de David Rand y Martin Nowak (2013),
y de Joseph Henrich y Natalie Henrich (2006).

Las reglas de cooperaciéon que analizamos anteriormente no
son consecuentes con cooperar de forma anénima, no repetida y
con extrafios. En todo el desarrollo de este libro hemos abordado
c6mo los seres humanos tienen preferencias sociales en esos dmbi-
tos: deciden confiar, ser altruistas, y cooperar en juegos de bienes
publicos aun cuando todas estas contribuciones son anénimas y no
repetidas. En dichas circunstancias, los seres humanos no deberian
de comportarse de esa forma, pero en realidad si lo hacen. ;Cémo
es esto posible? Como afirman Rand y Nowak (2013): “Porque
instituciones y normas que guian esas decisiones fueron formadas
fuera del laboratorio, por mecanismos para la evolucién de la coo-
peracién” (p. 420).

El proceso exacto del funcionamiento de esos “mecanismos”
estd a debate. Esto se debe a que si bien se tiene evidencia antro-
polégica de herramientas y utensilios, no se pueden saber con
entera certidumbre los procesos sociales de nuestros antepasados.
Por otro lado, es posible estudiar culturas que se dedican a la caza
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y recoleccién hoy en dia e inferir que de esa forma se comportaban
las culturas antiguas. Sin embargo, las culturas actuales, aunque
sean némadas, ya han tenido contacto con la modernidad por lo
que no sabemos con certidumbre si se hubieran comportado de la
misma forma sin la modernidad. Entonces, este tema seguird sien-
do apasionante para investigadores en el futuro.

Hay dos mecanismos que en general han tenido consenso. Por
un lado, las reglas de cooperacién enumeradas anteriormente son
fundamentales para entender la evolucién de la cooperacién. No
sabemos a ciencia cierta cudl fue mds importante para nuestros
antepasados. Por otro lado, existe una evolucién genética y cultu-
ral que favorece la cooperaciéon. Aunque tampoco existe consenso
sobre cudl domina. Dado que en la seccién anterior discutimos las
reglas de cooperacién, en ésta nos enfocamos principalmente en el
debate entre genética y cultura para la evolucién de la cooperacion.

Tanto genética como cultura son necesarias para la evolucién
de la cooperacién. Una no puede existir sin la otra. Es posible que
no se pueda resolver este debate. En términos de genética, Boehm
(2012) discute la evolucién genética de la moralidad y el altruismo.
Moralidad y altruismo visto desde la perspectiva de incurrir en un
costo personal para el beneficio de los demas. El investigador ar-
gumenta convincentemente que la forma en que las normas se
impusieron por medio del castigo social: ostracismo y reputacién.

En el libro de Boehm (2012) se narran diferentes ejemplos al
respecto. Quizd el mds representativo de ellos es el caso de un ca-
zador en una cultura némada actual que rompe una norma social.
El cazador desea quedarse con una presa y no compartirla. Los
comparfieros se dan cuenta y se hace un consejo donde se le reprime.
Pero no sélo eso, se reprime y se castiga socialmente a toda la fa-
milia; le gritan insultos, le dejan de hablar, no cooperan con él ni
con su familia. Sin embargo, la tribu no lo ejecuta sino que lo per-
dona. El mecanismo es tal que no se pierde esa vida, pues perder-
la es muy costoso para la tribu: un hombre menos para cazar y para
defenderse de extrafios. Entonces nuestros antepasados utilizaban
fuertes controles sociales para cooperar. Asimismo, tenfan contro-
les para asegurar una equitativa distribucion de la caza o alimentos.
Esto fomento preferencias de aversién a la desigualdad y a evitar
que una persona decidiera sobre su futuro (opuestos al liderazgo
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o al hombre alfa). Es tan importante esta seleccion genética que el
ser humano es el tinico capaz de sonrojarse o sentirse mal por un
acto que viola una norma social. Este argumento es poderoso para
explicar que parte de la evolucién de la cooperacién es genética.

Lo anterior no explica el proceso en que se dio esa evolucién.
En este sentido, el libro de Clive Gamble, John Gowlett y Robin
Dunbar (2014) es muy importante. Los investigadores muestran
con evidencia antropoldgica que el tamafio del cerebro estd rela-
cionado con el tamafio del grupo de una especie. Primero, se
muestra que entre primates y seres humanos existe una correlacién
entre el tamafio de la corteza cerebral y el tamafio del grupo. El
peso del cerebro respecto a la masa corporal es 3 veces mayor en
humanos que en primates. Mds atn, el cerebro representa 2% del
peso, pero consume 20% de las calorfas ingeridas. Por lo tanto, se
requiere de una teorfa que explique la evolucién y el tamafio del
cerebro y relacionarlo con su aspecto social.

Segundo, los investigadores discuten como el mecanismo social
refuerza el crecimiento del tamarfio del cerebro. Al tener un cerebro
mas grande, los bebés nacen antes de tiempo para poder pasar por
el canal de parto de una mujer. Al mismo tiempo, estos bebés tienen
que ser cuidados para que puedan sobrevivir. Entonces, desde el
nacimiento un ser humano es social, pues interactia con varias
personas y no tinicamente con la madre como en otras especies. La
evidencia antropoldgica muestra cémo el tamafio del cerebro fue
aumentando desde Homo erectus hasta Homo sapiens. Este cerebro
mayor nos ayuda a interpretar expresiones faciales, creencias y leer
intenciones de nuestros semejantes.

Finalmente, el libro del neurocientifico Matthew Lieberman
(2013) complementa los dos libros anteriores. Si tanto Boehm (2012)
como Gamble et al. (2014) estan en lo correcto, deberiamos de ob-
servar que el cerebro tiene receptores para castigos y recompensas
sociales. Utilizando métodos de resonancia magnética (MRI) en el
cerebro, se puede observar cémo se reacciona ante esos eventos.
En un experimento un sujeto estd jugando electrénicamente con
otros a pasarse una pelota. Como intervencién, y sin conocimiento
del sujeto, le dejan de pasar la pelota. Dado este rechazo social, se
puede observar qué dreas del cerebro estdn siendo utilizadas. Los
descubrimientos no dejan lugar a dudas: los mismos circuitos que
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experimentan dolor fisico son los circuitos activados cuando se
experimenta rechazo social. Con otros experimentos con el mismo
método, se muestra como el cerebro del ser humano se activa de
la misma forma con reconocimiento social o recompensas mone-
tarias. Estos experimentos nos sefialan la importancia de cémo
nuestro cerebro estd preparado para procesar dichos estimulos. Sin
embargo, es posible que esas areas del cerebro se preparen por
socializacién y no por genética.

La complementariedad entre cultura y genética estd ejempli-
ficada en Rand y Nowak (2013). Cuando se realizan experimentos
de confianza, de dictador o de bienes ptiblicos, se puede manipu-
lar el tiempo de respuesta del proponente o respondente. Cuando
se manipula para que haya menos tiempo para pensar una decision,
la decisién automadtica o del sistema 1 en términos de Daniel Kah-
neman (2012) es cooperar o ser mds altruista. En otras palabras, la
intuicién favorece la cooperacién. Pero la intuicién depende del
contexto, cuando se hicieron experimentos y se varié si un jugador
cooperaba o no y se analizaba la respuesta del otro jugador, se
encontrd una relacién simétrica como en Toma y daca: si se coope-
ra la vez anterior se sigue cooperando, y si no se coopera se retira
el apoyo y no se coopera. Este es el mecanismo intuitivo que ope-
ra cuando el tiempo es limitado para pensar. Pero al mismo tiempo
las normas operantes en una cultura determinan diferencias. Si una
persona se cria alrededor de personas que no cooperan, esa perso-
na asume que en otros contextos éste es el comin de comporta-
miento.

Esta forma de actuar del cerebro proviene de una seleccién
genética y cultural. Como argumentan Henrich y Henrich (2006):
“La presién de la evolucion cultural favorecera genes que permitan
alos individuos adquirir rdpidamente normas locales (para evitar
castigo) y evitar la tentacion de violar normas [...] Una vez que los
nuevos genes se extiendan, mecanismos de aprendizaje cultural
favorecerdn mds normas cooperativas” (p. 241).

En resumen, los seres humanos hemos evolucionado para re-
forzar normas sociales. Desde tiempos antiguos, los seres humanos
han valorado la igualdad y evitado ser dominados por un hombre
alfa. Al mismo tiempo, conforme los grupos de humanos se hacian
mads grandes se evolucion con cerebros mds grandes y a la vez los
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humanos aprendian a leer expresiones faciales de otros humanos.
Ambos mecanismos se refuerzan mutuamente. En conjunto con la
cooperacién por genes, reciprocidad directa, indirecta y de grupo,
se establecen normas sociales que la favorecen. Para quien no
cumpla con esas normas, se tiene ostracismo y castigo social. Esto
a su vez hace que genéticamente seamos individuos sociales. Cas-
tigos y recompensas sociales activan las mismas partes del cerebro
que los castigos y recompensas fisicos. A su vez, la parte cultural
nos hace imitar a nuestros semejantes exitosos y también imitar a
la mayorfa. Esto implica que sociedades con instituciones que no
promuevan la cooperacién entre sus miembros sean menos pro-
pensas a cooperar.

CONCLUSION

Este capitulo lo iniciamos con la pregunta ;por qué algunas socie-
dades entonces si pueden tener castigadores altruistas y otras no?
Aqui hemos analizado la evolucion de la cooperacién e indirecta-
mente respondido a la pregunta. Ahora lo hacemos de forma di-
recta, aunque existen incentivos genéticos para que nos comporte-
mos de forma egoista y no cooperativa, la evoluciéon genética
cultural nos ha hecho una especie cooperativa. Nuestro modo
automadtico de pensar es ser prosocial y cooperativo. Esta coope-
racién proviene de cinco reglas: reciprocidad directa, reciprocidad
indirecta, con familiares, entre grupos y por medio del espacio
geografico. Esas razones en conjunto con la seleccién natural y
genética hicieron que los seres humanos seamos cooperadores.
Sin embargo, algunos cambios entre sociedades son tan recien-
tes que no pueden ser explicados por razones de evolucién gené-
tica cultural. Esos cambios tienen que ser explicados por diferencias
culturales y principalmente por la forma en que las institucio-
nes funcionan. Conforme vamos creciendo, especialmente en
edades tempranas antes de los 8 afios, vamos teniendo mds con-
ciencia de la forma de comportarse. Los experimentos analizados
en este capitulo son suficientes para explicar esa conducta. Los
nifios van aprendiendo a ser més prosociales conforme crecen, pero
también aprenden de sus semejantes la forma de comportarse. Por
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consiguiente, unas sociedades tienen castigadores altruistas porque
las instituciones funcionan y no hay un problema de venganza o
castigo antisocial, pero también porque los nifios y jovenes imitan
esa conducta de su familia de origen. Aqui se resalta el poder que
puede tener la comunicacién del gobierno local con sus habitan-
tes. Posiblemente una mejora institucional con una comunicacién
donde se promuevan ciertos valores de prosocialidad y de apli-
cacion de las normas sociales puede elevar la cooperacién en la
sociedad. Este capitulo nos ensefia que si bien es dificil romper
ese ciclo para bien, una vez que se ha roto es mds fdcil realizar
otros cambios, por su efecto intergeneracional y de contagio.






7
COMENTARIOS FINALES

Este capitulo presenta unos breves comentarios finales. En la pri-
mera seccién muestro los diez resultados mds importantes de la
bibliografia discutida. En la segunda seccién analizo qué podemos
aprender en términos de politicas ptiblicas sobre esos resultados.
Finalmente, concluyo con unas breves reflexiones.

RESUMEN

Los resultados de los juegos analizados en este libro muestran con-
tundentemente que las personas no se comportan como Homo eco-
nomicus, sino mas bien como Homo reciprocans. En cada uno de los
capitulos observamos que los individuos no son completamente
egoistas, pero tampoco dan todo por sus semejantes. La realidad esta
en la mitad. Esto es importante porque politicas ptblicas que sélo
atienden a un tipo de individuo por construccién dejan al otro sin
efecto. Ahora revisemos los primeros diez resultados de este libro.

e Resultado 1: En el juego del ultimdtum, el proponente ofre-
ce cerca de 40% del monto asignado y el respondente recha-
za cerca de 20% del monto ofrecido.

En el modelo cldsico tradicional, el equilibrio es que el propo-
nente no ofrezca nada y que el respondente no rechace nada. Sin
embargo, multiples estudios han encontrado resultados similares.
Esta conducta puede deberse a cierto grado de altruismo o a las
intenciones de la persona. Ambas determinan el comportamiento
de las personas.

231
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* Resultado 2: En el juego del dictador, el proponente ofrece
cerca de 25% del monto asignado.

Esto implica que efectivamente el proponente en el juego del
ultimdtum realizaba una transferencia mayor porque pensaba que
podia ser rechazado. Si piensa esto es porque cree que las normas
sociales tienen un rol importante en cémo las personas se compor-
tan. Por otro lado, ofrecer el 25% sefiala que los individuos son
aversos a la desigualdad de cierta manera y prefieren ser altruistas
al respecto.

¢ Resultado 3: En el juego de confianza, el proponente envia
cerca de 50% del monto asignado y el respondente regresa
cerca de 30-35% del monto enviado.

Paises mds desarrollados muestran un nivel de confianza y
confiabilidad mayor que paises menos desarrollados. Los resulta-
dos del juego de confianza dependen del contexto socioeconémico
e institucional. Esto nos lleva a concluir que ciertos aspectos pro-
mueven la confianza y otros son detrimentales. La violencia tiene
efectos diversos en la confianza: en aquellos casos donde se iden-
tifique claramente al agresor o violador de la norma social los
participantes pueden unirse en accién colectiva y mostrar confian-
za entre ellos, pero si el agresor no se puede identificar y proviene
de la misma sociedad, genera miedo y desconfianza.

* Resultado 4: Mayor confianza implica mayor nivel de desa-
rrollo econémico.

A mayor inversion, mayor formacién de capital, lo que lleva a
un mayor crecimiento econémico y productividad. Por lo tanto, si
es posible encontrar que la inversién es afectada por la confianza
podemos fundamentar microecondmicamente su importancia. En
paises menos desarrollados se ha encontrado que se demanda
mayor confiabilidad en otros jugadores para un mismo tratamien-
to que en paises mds desarrollados. Algan y Cahuc (2013) muestran
que México podria tener 59% mds de PIB per cdpita si tuviera el
mismo nivel de confianza que Suecia.



COMENTARIOS FINALES 233

® Resultado 5: En el juego de intercambio, mayor salario ofre-
cido por la empresa implica mayor esfuerzo del trabajador.

Este resultado contradice también al modelo clésico tradicional.
Sila empresa no tiene ningtin elemento para que el trabajador emita
un esfuerzo sustancial, entonces va pagar el minimo posible. Sin
embargo, con contratos incompletos la empresa ofrece salarios ma-
yores en espera de la reciprocidad del trabajador con esfuerzo alto.
Muiltiples experimentos y replicaciones han mostrado esa relacién.

® Resultado 6: Experimentos de campo son compatibles con
resultados de laboratorio.

Se han hecho experimentos de campo para analizar si los re-
sultados de laboratorio son consistentes. En general, con decre-
mentos de salario se observa una caida del esfuerzo sustancial. Sin
embargo, cuando existen aumentos de salario se observa que la
respuesta depende de las percepciones de justicia y equidad del
trabajador. Si el trabajador se siente mal pagado, entonces un au-
mento del salario eleva su esfuerzo. Si el trabajador pensaba que
ya era bien pagado, no eleva su esfuerzo. Incluso incentivos no
monetarios pueden elevar la productividad.

® Resultado 7: En el juego de bienes ptblicos se encuentra que
sin mecanismos externos la cooperacién lentamente decae,
aunque empieza en niveles relativamente altos de 50 por
ciento.

Las criticas de que los jugadores no sabian las reglas del juego
0 que estaban jugando estratégicamente han sido rechazadas. En
cambio, se sabe que los jugadores cooperan porque piensan que
otros van a cooperar, y sélo dejan de cooperar porque observan
que otros jugadores no cooperan en absoluto o lo suficiente. Asi,
el tinico mecanismo de castigo es retirar la cooperacién.

¢ Resultado 8: El mecanismo mds exitoso para fomentar la
cooperacion es el castigo altruista, aunque su desventaja es
que es costoso para la sociedad.
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El castigo altruista monetario ayuda a elevar los niveles de
cooperacién. Otros mecanismos de castigo también ayudan para
fomentar la cooperacién, asi como la votacién sobre el mecanismo
de castigo, la expulsién de la persona que no coopera, entre otros.
Sin embargo, el castigo monetario es costoso y disminuye los re-
cursos globales en una economia. Por esta razoén, los individuos
prefieren otro tipo de mecanismo que no sea tan costoso. En este
sentido, una investigacién novedosa ha analizado el rol de las
instituciones y de la formacién de grupos para el fomento de la
cooperacién. Por ejemplo, grupos que eligen a lideres democrati-
camente para ejecutar y decidir el castigo elevan la cooperacién.

* Resultado 9: La cooperacion sigue 5 reglas.

Estas reglas de cooperacién son por familia, reciprocidad di-
recta, reciprocidad indirecta, entre grupos y por espacio geogra-
fico. Han prevalecido desde los origenes del ser humano y han
ayudado a que esas reglas se transmitan de generacién en gene-
racion.

* Resultado 10: La evolucién de la cooperacién es genética y
cultural.

Las cinco reglas de cooperaciéon dependen también de la evo-
lucién genética y cultural. Grupos e individuos se seleccionan
evolutivamente para comportarse de cierta forma. La cooperacién
fue forzada desde los inicios del ser humano, y por mecanismos
de prestigio e imitacién se ha pasado de generacién en generacion.
El sistema mental automdtico de los seres humanos favorece la
cooperacién y actitudes prosociales, lo que apoya la hipétesis de
la evolucién genética. Pero también se observa que las preferencias
prosociales en nifios se va estableciendo conforme crecen, lo que
confirma la hipétesis de la evolucién cultural. Es decir, ambas son
responsables de que los seres humanos sean cooperadores.
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POLITICAS PUBLICAS

El primer mensaje de este libro es que no todos los cambios en
conducta se observan debido a motivaciones extrinsecas; es decir,
a cambios en unidades monetarias. El ser humano también actia
por medio de preferencias sociales. Estas preferencias sociales no
son estdticas sino que son maleables, especialmente en edades
tempranas. Por lo tanto, la politica ptiblica deberfa tener una com-
binacién apropiada de motivaciones intrinsecas (preferencias so-
ciales) y extrinsecas (precios, impuestos, subsidios, etc.). Si no se
incluyen ambas se corre el riesgo de que no se tenga el impacto
deseado. Por ejemplo, tenemos el caso de donaciones de sangre.
Por un lado, se puede pagar por donacién, o bien, por otro lado,
se puede reconocer la donacién o se puede hacer publicidad sobre
la importancia de la donacién. Otro ejemplo que tiene que ver con
la cooperacién: a los individuos les importa cémo son vistos por
sus pares, y estdn preocupados por asignaciones “justas” y equi-
tativas. Si la institucién que lleva a cabo que la cooperacién se
mantenga acttia promoviendo la justicia y equidad es mds probable
que se fomente mayor cooperacién en el futuro. De hecho, es re-
ciente que los investigadores han intentado modelar el impacto de
diversos arreglos institucionales con la cooperacién y confianza
de un grupo. Los resultados de esas investigaciones son conclu-
yentes en el sentido de que no sélo importa el castigo, sino cémo
el castigo es ejecutado y la legitimidad de la institucién que lo
lleva a cabo. Estos ejemplos no son exhaustivos, sirven simplemen-
te como ilustracién de muchos temas que pudieran abordarse de
forma distinta a la del modelo econémico tradicional.

El segundo mensaje es que el desarrollo econémico va de la
mano con el nivel de confianza de una sociedad. Hemos visto que
mayores niveles de confianza en un pafs se relacionan con mayores
niveles de desarrollo econémico. Investigaciones recientes mues-
tran que ese mecanismo es causal y no tinicamente una correlacién.
Esto implica que mejorar el ambiente de confianza en una sociedad
tiene rendimientos positivos en la economia. ;Cémo mejorar la
confianza? Por un lado, el funcionamiento institucional tiene que
ser el adecuado, y su funcionamiento deberia ser el correcto, aun-
que no tenemos una gufa exacta sobre qué aspecto institucional
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sea el mds importante, probablemente éste sea el sistema judicial.
Diversas discrepancias deberian ser arregladas con los menores
costos de transaccién posibles. Estos costos debieran ser transpa-
rentes, de tal manera que la sociedad sepa a lo que se estd enfren-
tando. Por otro lado, el Estado puede mandar sefiales directamen-
te ala sociedad para elevar tal nivel de confianza. El Estado puede
organizar campafias con la sociedad civil para aspectos pequefios
como no tirar basura en la calle, por la contaminacién o por la
probabilidad de inundacién; de ser cooperativo con los demds (por
ejemplo, paso preferencial a personas que manejen en grupo y no
individualmente), entre otros. El Estado tiene una gama de posi-
bilidades para comunicar estrategias prosociales. Recordemos que
pequefios cambios pueden tener a futuro grandes cambios por
impactos en imitacién y transmisién intergeneracional.

Por dltimo, este libro también tiene un mensaje para las rela-
ciones laborales. Las personas reaccionan ante cambios monetarios
pero también ante cambios no monetarios. Diversos experimentos
mostrados son contundentes en que las preferencias sociales juegan
un rol importante en la determinacién de la conducta de los traba-
jadores. Aquellas politicas que son asociadas con justicia, equidad
y reconocimiento tienen mayor probabilidad de ser mds exitosas.
Elevar la productividad, por lo tanto, no depende tinicamente del
salario sino que complementa esos otros factores.

Resulta imposible describir todas las politicas ptiblicas que
pudieran utilizarse para aumentar la productividad o para fomen-
tar las normas sociales. Basta decir que diversos gobiernos del
mundo, entre ellos Estados Unidos y el Reino Unido, han decidido
abrir oficinas de gobierno para que las ciencias conductuales tengan
impacto en el disefio de politicas publicas. Como hemos discutido,
las motivaciones intrinsecas son muy importantes para explicar la
conducta humana, en algunos casos mds importantes que las mo-
tivaciones extrinsecas. La gran ventaja de las primeras en relacién
con las segundas es que cuestan al Estado sustancialmente menos,
y posiblemente sea mds sencillo implementarlas.
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CONCLUSION

El andlisis presentado en este libro se encuentra en la frontera del
conocimiento en economia. Antes de 1990 estos temas no eran par-
te fundamental de la ensefianza en economia. Después de esa fecha,
los descubrimientos hechos por cientificos sociales, no sélo econo-
mistas, han sido fundamentales para cambiar ese paradigma. Mi
objetivo al escribir este libro fue acercar ese conocimiento a lectores
potenciales. Es mi creencia que estos temas sélo van a crecer en
importancia, pues su impacto en la forma en que desarrollamos
modelos econémicos y aplicaciones de politica ptblica ya esta
cambiando debido a esos descubrimientos. Espero que este acerca-
miento ayude a entender de manera més precisa el comportamien-
to de las personas, que se realice mayor investigacion en estos temas
en México y, con ello, disefiar politicas ptiblicas mds efectivas.
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El tema de la cooperacion humana es un aspecto fascinante e interesan-
te de estudiar. Los alcances cientificos, culturales, sociales y econdmi-
cos que ha tenido la humanidad se deben principalmente a su habilidad
para cooperar. Ninguna otra especie ha conseguido estos niveles de
cooperacion. ;Como es que logramos esto? ;Por qué confiamos en que
otras personas van a cooperar? ;jPor qué algunos paises logran un
mayor nivel de cooperacion entre sus habitantes que otros paises? ;Qué
determina este nivel entre seres humanos? ;Como pueden los indivi-
duos llegar a un equilibrio sin ayuda del Estado?

Los resultados de los estudios analizados en este libro muestran
contundentemente que las personas no se comportan como Homo
economicus, sino mas bien como Homo reciprocans. La reciprocidad y
el grado de cooperacion entre individuos dependen en buena medida de
normas sociales. En cada uno de los capitulos observamos que las
personas no son completamente egoistas, pero tampoco dan todo por
sus semejantes. La realidad se encuentra en un punto medio. Esto es
importante porque politicas publicas que solo atiendan a un tipo de
individuo por construccion dejan a otro sin efecto.

El andlisis mostrado en este libro se encuentra en la frontera del
conocimiento en economia. Aqui se discuten los estudios recientes de
cientificos sociales, no so6lo economistas, que han sido fundamentales
para cambiar el paradigma de que las personas son racionales y egois-
tas; por el contrario, tienen preferencias sociales.
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