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Preferencias sociales y racionalidad en la conducta empresaria.

Un estudio de caso.

Introduccion

La economia del comportamiento (behavioural economics) y la economia
experimental (experimental economics) han contribuido a fundamentar, tanto
tedrica como empiricamente, la existencia de otros tipos de racionalidad
distintas de la racionalidad del homo oeconomicus. Y sustentan que las
preferencias interesadas en los otros, las preferencias sociales, la reciprocidad
y el intercambio de dones también son relevantes para la economia como
actividad disciplinar (D.J.Cooper y J.H.Kagel, 2009) (Joel Sobel, 2005) (Ernst
Fehr y Simon Gachter, 1998 y 2000). En estos desarrollos comienza a aparecer
la posibilidad de incorporar al andlisis econdmico la relacién con el otro, cuando
esta relacion no es instrumental, pues como sefalaba J. Hirschleifer (1978,
p.28), la economia estudiaba la relacidon del hombre con las cosas, pero no
tomaba en cuenta la relacién del hombre con otros hombres. Este limite puede
entenderse como un resultado del modelo de racionalidad auto-interesado, a

pesar de ser la economia una ciencia social.’

Esta tesis se propuso indagar, en la practica, una racionalidad empresaria
distinta de la racionalidad auto-interesada. En la revision realizada se encontr6
un escaso numero de estudios que analicen la conducta de las empresas en su
ambiente natural. En consecuencia se realiz6 un estudio de caso de una
empresa que mostraba conductas que podian responder a una racionalidad
distinta de la racionalidad basada en preferencias auto-interesadas.

En el Capitulo |1 se presenta el cuestionamiento al homo oceconomicus y los
desarrollos de la economia del comportamiento y la economia experimental.
Luego en el Capitulo Il se presentara el desarrollo del concepto de conducta
reciproca. En el Capitulo Ill se examinan las metodologias utilizadas en estos

desarrollos. De ese examen surge la escasez de estudios de caso aplicados a

" Por ejemplo, en los modelos de 6ptimo las variables de decisién son siempre cantidades de
bienes o servicios, |as relaciones con los otros no entran en el horizonte decisorio.
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la reciprocidad en la conducta empresaria. En el Capitulo 1V se fundamenta el
estudio de caso, como método a utilizar, la seleccion de la empresa que se
analiza y se especifican las condiciones operativas en que se realizo el estudio
de caso. En el Capitulo V se analizan las conductas anomalas (para la
racionalidad basada en preferencias auto-interesadas) en el ingreso de
personal a la empresa. En el Capitulo VI, se analiza la incorporacién a la
empresa de personas con capacidades diferentes, en el Capitulo VII se
analizan anomalias en la relacion con los competidores. El Capitulo VIl se
dedica a la verificacién de conductas anémalas vinculadas al crecimiento de la
empresa. Mientras en el capitulo IX se analiza la motivacion y consistencia de
las conductas analizadas, como asi también la replicabilidad de las mismas. En
el capitulo X se presentan las conclusiones que permiten afirmar que una
racionalidad basada en preferencias interesadas en los otros o preferencias
sociales es compatible con el crecimiento de una empresa. Pues es una

racionalidad que también resulta exitosa en el ambito econdémico.
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I. Revision y probable superaciéon del modelo del homo oeconomicus en

la teoria econémica.

I.1. La economia del comportamiento?

La economia del comportamiento (behavioural economics) plantea la revision
de los supuestos relativos a la conducta racional del agente econémico, es
decir del modelo del homo oeconomicus. Daniel Mc Fadden (1998, p.5)
caracteriza a este modelo como conveniente, exitoso, pero innecesariamente
exigente y falso. Conveniente, porque produce procedimientos sencillos vy
manejables para el analisis econdmico. Exitoso en cuanto a predecir los
aspectos mas importantes de la conducta del agente econdmico. Pero es
innecesariamente riguroso y falso como modelo universal de toma de
decisiones. Este autor sefala que en el proceso decisorio intervienen -ademas
de percepciones o creencias y preferencias- actitudes, afectos y motivos en
una dinamica en la que se verifica una permanente retroalimentacion. El
concepto de racionalidad econdmica supone que las preferencias son
exdgenas y previas a la toma de decisiones y que las percepciones o creencias
son consistentes con el concepto de racionalidad utilizado (Mc Fadden, 1998,
p.2-3). La sicologia, ademas sefala que los afectos o emociones no soélo
implican decisiones impulsivas, sino que también colorean las percepciones o
creencias en una retroalimentacion que va desde el proceso decisorio hacia las
percepciones; también aporta que las actitudes son multidimensionales y no
requieren consistencia; y que los motivos se vinculan con las metas que se

propone el individuo (Mc Fadden, 1998, p.11).3

Esta complejidad no se tiene en cuenta, al menos explicitamente, en el modelo
del homo oeconomicus. Por ejemplo, como puntualiza Mathew Rabin (1998,
p.12), en el modelo de 6ptimo del consumidor, las decisiones humanas se
representan como si el sujeto estuviera maximizando una funcion de utilidad

coherente, percibida con precision y estable. La coherencia de la funcion de

2 En la descripcién de ésta corriente se sigue especialmente a Rabin (1998).
3 las metas también se deciden, entonces son fruto e insumos de su proceso decisorio
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utilidad y su conocimiento con precision por parte del agente econdmico son
consecuencia de los Axiomas de la Teoria de las Preferencias, especialmente
de aquellos que permiten expresar matematicamente el orden de preferencias
como una funcion de utilidad.* La estabilidad de la funcion de utilidad, por su
parte, es consecuencia del supuesto epistemologico de exogeneidad de las
preferencias, es decir, que estan determinadas fuera del ambito econémico. En
consecuencia la funcion de utilidad no cambia, ni como consecuencia de las
decisiones del consumidor, ni como consecuencia de cambios en el contexto

en que se toman esas decisiones.

|.1.a. Anomalias cognitivas y errores de proceso.

Esta vertiente reconoce explicitamente el rol de la psicologia, pues esta ciencia
explora sistematicamente el juicio humano, la conducta y el bienestar. Y, a
partir de esta disciplina, una teorizacion sobre la racionalidad incluye
afirmaciones sobre las preferencias, sobre las percepciones y sobre los
procesos decisorios. Dado este marco, puede decirse que esta vertiente
también analiza anomalias cognitivas y errores de proceso. Las primeras
operan a través de errores en la percepcion donde también influyen las
emociones. Los segundos son errores en el proceso de formulacién de los
problemas de eleccidn.

Esta corriente no sb6lo toma de la psicologia y de otras ciencias sociales
conceptos o ideas. También recurre a la evidencia empirica que proveen los

experimentos de conducta sobre racionalidad.

La evidencia empirica indicaria que las personas son mas sensibles a los
cambios respecto a alglin nivel de referencia que a las caracteristicas
absolutas de una situacion (por ejemplo, una misma temperatura se sentira
mas calida si se han adaptado al frio y viceversa). Pero las preferencias, en la

teoria econdmica, estan planteadas en funcién de las cantidades absolutas.®

4 Para Varian (1992. p.113), Villar (1996, p.32-33) esos axiomas son Reflexividad, Completitud
Transitividad y Continuidad, mientras Mas-Collel (1995, p.42-47) no distingue entre axiomas
que son necesarios para expresar las preferencias por medio de una funcion de utilidad y los
otros axiomas que describen especificamente la conducta del consumidor (Insaciabilidad
Local y Convexidad Estricta de las Preferencias)

5 Ademas, plantear preferencias consistentes en términos de variaciones de las canastas de
bienes es mas complejo y su consistencia implicaria necesariamente la consistencia de las
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Ademas, esa sensibilidad a los cambios significaria que la Utilidad en el
periodo “t” dependeria del consumo en ese periodo y del nivel de consumo de
referencia. En consecuencia, las preferencias no estarian determinadas fuera
del ambito econémico, sino que estarian influidas por los niveles y decisiones
de consumo anteriores. Es decir, que las preferencias tampoco serian
exégenas como supone la teoria neoclasica. Otra consecuencia, de esa
vinculacion con consumos anteriores, seria que la gente mas que adversa al
riesgo, como supone la teoria tradicional, seria adversa a las pérdidas. Esa
aversion a las pérdidas genera un sesgo hacia el statu quo en el caso de
eleccion de multiples bienes, también conocido como efecto “dotacion”. Esta
denominacién se refiere a que la dotacion inicial del consumidor es el punto de
referencia a partir de cual se evaliuan los cambios y hacia el cual puede
establecerse un sesgo hacia el status quo. En términos coloquiales, se prefiere
lo “no tan malo conocido, a lo bueno por conocer” y en consecuencia no se
realizan intercambios que segun la teoria tradicional se realizarian porque
aumentan el bienestar (Mc Fadden, 1998, pp.19 y 20). Otra dificultad proviene
del hecho de que el nivel de referencia cambia en el tiempo con las
experiencias del sujeto y en consecuencia no puede suponerse exogeno al
modelo.

Este cuestionamiento de la exogeneidad de las preferencias tiene
consecuencias que exceden el marco de la conducta individual. Sin
preferencias exdgenas, deberia revisarse la Teoria de la Demanda y en
consecuencia la explicacién de los mecanismos de mercado. Y si se revisaran
los mecanismos de mercado, también se modificarian tanto los modelos de

equilibrio parcial como la teoria del equilibrio general.

En condiciones de incertidumbre aparecen los “sesgos del juicio”. Esta linea
argumental y empirica no cuestiona directamente la racionalidad instrumental,
sino los supuestos que se derivan de considerar como conducta racional, en
condiciones de incertidumbre, la que se deriva del uso especializado de

herramientas estadisticas. La evidencia empirica parece sefalar que la

preferencias en términos de canastas.
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heuristica seguida en estos casos difiere significativamente de los
comportamientos esperados por la profesién.

Tversky y Kahneman en 1971 llamaron “Ley de los Pequeirios Niimeros” a un
sesgo, segun el cual, las personas exageran la probabilidad de que una
muestra pequefia tenga la misma distribucion que la poblaciéon (Rabin, 1998,
p.24). Como por ejemplo ocurre en la “Falacia del jugador’ que consiste en
afirmar que “existen rachas de buena o mala suerte”, suponiendo tendencias
en procesos puramente aleatorios; y también la tendencia a explicar
causalmente las rachas largas con razones espurias, lo cual podria provenir de
la preferencia a explicar causalmente antes que casualmente, obviamente una
explicacion causal parece mas explicativa que una explicacion casual que se
asemeja mas a un “no sé, pero sucede”.

Un concepto que serd utili mas adelante y puede remarcarse aqui es la
vinculaciéon entre explicacién y previsibilidad. Pareciera que una buena
explicacion implica la capacidad de prever y en consecuencia de anticiparse o
manipular un fendmeno. La explicacion aleatoria no da ninguna posibilidad de

anticiparse o dominar el fenomeno de que se trate.

Otro sesgo sustentado empiricamente es el sesgo confirmatorio, es decir, que
una vez formulada una hipotesis fuerte no se atiende a la evidencia en contra y
se interpreta a favor la evidencia ambigua (Rabin, 1998, p.26). Analogamente
la gente exagera el grado en que sus opiniones y expectativas permanecen
invariantes ante un hecho informativo nuevo, se minimiza el cambio producido
en sus opiniones y expectativas (“yo ya lo sabia”) lo que se conoce como
Sesgo de Retrospectiva (Rabin, 1998, p.29). También hay sesgos en la
evaluacioén de la informaciéon donde se sobrevalla la evidencia saliente, vivida
o memorable (Rabin, 1998, p.30).

Respecto al sesgo confirmatorio, es posible pensar que si la evidencia era
débil, probablemente en la conformacion de hipotesis fuertes intervinieron
elementos de otras esferas, entonces esas hipotesis son dificiles de refutar por
la nueva evidencia empirica porque responden mas a convicciones éticas,
ideolégicas o aun inconscientes que a los hechos observados. Lo cual también
explicaria el sesgo de retrospectiva porque es dificil esperar que las

convicciones éticas, ideoldgicas o religiosas se modifiquen frecuentemente.

10
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Respecto de los sesgos en general, la teoria neoclasica supone la capacidad
del mercado, a través de la competencia, de corregir conductas anémalas. Sin
embargo, los sesgos sefialados no se corrigen por medio del aprendizaje. En
primer lugar, es distinto aprender que algo es incorrecto, a aprender cual seria
la respuesta correcta, mas en un contexto con incertidumbre dénde es posible
que no vuelva a darse el mismo contexto dos veces. Por otro lado, el
aprendizaje puede exacerbar ciertos sesgos, como por ejemplo el sesgo

confirmatorio en el caso de los expertos.

I.1.b. Insuficiencia del interés propio

Pero éstas no son las anomalias mas importantes, pues sélo serian limites a la
racionalidad auto interesada. De modo que el modelo de conducta optimizante,
basado en el homo oeconomicus, todavia seguiria siendo valido restringido a
un contexto de analisis estatico y en condiciones de certeza.

Rabin (1998) sefala que existe una masiva literatura referida al alejamiento del
interés propio en el contexto de relaciones industriales y laborales, y que la
investigacion experimental encuentra que ese alejamiento no es trivial. Estos
comportamientos se intentaron explicar incorporando el concepto de altruismo
en el sentido que se valora positivamente el bienestar de los otros. Pero
modelar una distribucién justa no es facil. Los juicios sobre justicia econdmica
tienen un alto grado de complejidad, en primer lugar la aversién a las pérdidas
juega un rol importante en el concepto de justicia; por ejemplo las empresas
antes que mejorar los términos de su intercambio deben evitar perjudicar a
trabajadores y consumidores (D. Kahneman, J. L. Knetsch, y R. Thaler, 1986;
Rabin, 1998, p.37%). Y por otra parte, la concepcién de lo que es justo en cada

caso concreto cambia en el tiempo y entre las culturas.

Rabin (1998, p.21) diferencia entre altruismo y altruismo reciproco. Las
dificultades del enfoque anterior (altruismo, justicia) provendrian del hecho que
las preferencias que valoran el consumo de los otros dependen de las

intenciones, conducta y motivacion de esos otros, como muestra la evidencia

6 Donde cita a Richard H. Thaler (1985), "Mental Accounting and Consumer Choice." Marketing
Sci., Summer. 4(3), pp.199-214; y también cita a Daniel Kahneman, Jack L. Knetsch, y
Richard Thaler (1986) "Fairness and the Assumptiones of Economics” Journal of Businness.
Oct. 59 (4) pp.S285-S300

11
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psicolégica. Se coopera con quien coopera y se castiga a quien no coopera,
aunque ello implique costos en términos del bienestar material.

Por ejemplo, en una situacion de sequia la preferencia por ahorrar agua de un
altruista disminuiria conforme aumenta el ahorro total de agua, pues el efecto
de su ahorro seria cada vez menor (sea que se supongan rendimientos
marginales decrecientes o se vea como proporcion del total), en cambio el
altruista reciproco contra-actuaria: cuantos mas ahorren agua mas ¢l preferiria
ahorrar agua y viceversa.

La evidencia empirica que sustentaria la explicacién a través del altruismo
reciproco proviene de los experimentos de “Provision Voluntaria de Bienes
Publicos” (Rabin, 1998, p.21).

Pero no se tienen en cuenta sélo las acciones, también se consideran las
motivaciones y las intenciones. Respecto de las motivaciones la evidencia
proviene del experimento de Goranzon-Berkowitz, publicado en 1966 (Rabin
1998, p.22).” En él proporcionan distinta informaciéon a los participantes del
experimento, respecto a los motivos de otro participante que los ayuda con la
actividad encomendada. Un tercio de los participantes creen que actua
voluntariamente, otro tercio que le dieron instrucciones para que lo haga y el
tercio restante cree que es posible que quiera ayudar pero le dieron
instrucciones de que no lo haga. Luego se invierte la situacion. El resultado
obtenido muestra una mayor cooperaciéon de quienes piensan que recibieron
ayuda voluntariamente.

Otros experimentos confirman este resultado. Pero Rabin incluye una “segunda
dimension” a este problema, ademas de la libertad que tenia el sujeto cuando
decidio esta la intencién que tuvo al hacerlo. No sélo importa si quiso o no
quiso hacerlo, sino también qué quiso hacer. Para este analisis retoma su
planteo de 1993: las personas interpretan la intencion que tuvieron las otras
personas de acuerdo a lo que creen que ellas pensaban acerca del efecto de
sus acciones (Rabin, 1993). Desde otro recorrido investigativo la economia
experimental llegara a conclusiones semejantes respecto de la significatividad y

caracteristicas de las conductas reciprocas.

7 Donde cita a Richard E. Goranzon y Leonard Berkowitz(1966). "Reciprocity and Responsibility
Reactions to Prior Help," J. Personality 6- Social Psychology, 3(2), pp.227-32.
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[.2. Economia experimental®

La economia experimental (experimental economics) es la otra corriente que
cuestiona la supremacia del homo oeconomicus. Si bien su nota distintiva
parece ser que la teoria fluye desde la experimentacion y no al revés como se
supone usualmente; muestra una significativa interacciéon con la otra vertiente
y, como se vera, una importante convergencia conceptual. Esta corriente
recurre con frecuencia a experimentos diseflados en base a la Teoria de
Juegos. Los experimentos reproducen empiricamente juegos cuyos resultados
son claros y definidos bajo el supuesto de que los jugadores siguen una

racionalidad econdmica auto-interesada.

Un juego que resulta importante en los desarrollos de esta corriente es el
Juego del Ultimatum. Se trata de un juego dinamico con informacién perfecta.
El juego consiste en distribuir entre dos jugadores una suma de dinero. El
primer jugador realiza su propuesta de distribucién al segundo jugador y éste
puede aceptar o rechazar la propuesta. Si acepta la propuesta el dinero se
distribuye segun lo acordado, en cambio si rechaza la propuesta ambos
jugadores obtienen un pago nulo. La solucién, de acuerdo a la teoria de juegos,
se obtiene por “induccion hacia atras”. Como ambos jugadores buscan
maximizar el pago que obtendran, entonces el primero (proponente) anticipa lo
que hara el segundo (aceptante) y resuelve lo que mas le conviene a él.
Metodolégicamente se resuelve primero que es lo que haria el segundo jugador
ante las distintas propuestas del primero; y luego, obtenida la “funcion de
reaccion”’ que especifica la respuesta que dara el segundo jugador ante cada
propuesta del primero se determina cual es la propuesta 6ptima para el primer

jugador.

Teoéricamente, el Juego del Ultimatum tiene un resultado claro y definido. El
aceptante aceptara cualquier propuesta en la que reciba alguna suma positiva

de dinero (ante la alternativa de quedarse sin nada), en consecuencia el

8En la descripcién de esta corriente se sigue especialmente a Cooper y Kagel (2009).
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proponente ofrecera una distribucién dénde él se queda con casi todo y el
aceptante con la suma minima que resulte mayor de cero.

Se desarrollaron numerosos experimentos a partir de éste juego y se encontré
que la mayoria de las propuestas de distribucion rondaban el 50%-40% para el
aceptante y que habia un rechazo significativo de propuestas que se alejaban
de la equi-distribucion. Ambos resultados no corroboran los resultados
previstos por la teoria de juegos bajo el supuesto de conducta auto-interesada:
ni el aceptante aceptaba toda oferta de pago estrictamente positiva, ni el
proponente hacia ofertas concentradas como preveia la solucion basada en la
racionalidad auto-interesada (Cooper y Kagel, 2009, p.4). A partir de estos
resultados anémalos se realizaron otros experimentos que confirmaron el

apartamiento de la conducta auto-interesada.

En 1994 Forsythe comparé los resultados del juego del Ultimatum con los del
Juego del Dictador para testear si las propuestas justas obedecian a la
consideracion hacia el bienestar de los respondentes, o era una conducta
estratégica que se anticipaba a los rechazos de las propuestas. El juego del
Dictador es semejante al Juego del Ultimatum, salvo que el aceptante no
puede rechazar la propuesta. La comparacion mostré que la propuesta que se
hacia con mayor frecuencia pasé de la equi-distribucion (Juego del Ultimatum)
a la propuesta extrema de todo para el proponente y nada para el respondente.
Sin embargo, las propuestas equitativas siguieron siendo significativas. En
consecuencia, podria decirse que en el Juego del Ultimatum, la mayoria de las
propuestas obedecen a una conducta estratégica, pero que también hay una
minoria no desdefiable de conductas no auto-interesadas (Cooper y Kagel,
2009, p.5).

El mismo interrogante puede plantearse respecto de la aceptacién o no de las
propuestas. Para responderio Blount en 1995 realizé un experimento a partir
del Juego del Ultimatum. Utilizando un método estratégico obtuvo cual seria la
Oferta Minima Aceptable para cada jugador. En ese momento los jugadores no
sabian si les tocaria el rol de proponente o respondente. Se compararon las
respuestas dadas bajo tres procedimientos distintos. Uno seria el Juego del

Ultimatum sin modificaciones, en el segundo se informaba que las propuestas
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eran formuladas por una computadora y en el tercer procedimiento se
informaba que eran hechas por un tercero que no tenia interés en el juego. Las
diferencias entre el Juego del Ultimatum tradicional y las otras dos alternativas
avala la tesis de que las intenciones del proponente son significativas al

momento de decidir aceptar o no una propuesta (Cooper y Kagel, 2009, p.6).°
Esta corriente puede organizarse en dos lineas experimentales. La linea que

responde a las Teorias de las Preferencias interesadas por los otros (other

regarding preferencees) y la linea que responde al intercambio de dones.

I.2.a. Preferencias interesadas por los otros.1°

I.2.a.i) los modelos de Bolton y Ockenfels y de Fehr y Schmidt

Dentro de la primer linea arriba citada se desarrollaron los experimentos que
testean los modelos desarrollados por Gary E. Bolton y Axel Ockenfels (2000),
y por Emnst Fehr y Klaus M. Schmidt (1999). Estos trabajos pioneros,
plantearon la conducta de agentes a los que les interesa el aspecto distributivo
de los pagos entre los jugadores. Y modelizaron este interés afiadiendo este
argumento al argumento auto-interesado en la funciones objetivo que
proponen.

Bolton-Ockenfels plantean un modelo simple que trata de capturar los 3 tipos
de conducta que describen a partir de la experimentacion: equidad,
reciprocidad y competencia (modelo ERC)."" Se trata de un modelo de 6ptimo
con informacién incompleta y donde los jugadores se relacionan
anénimamente. Como funcién objetivo proponen una funcién de motivacion,

cuyos argumentos son el pago monetario (yi) y el pago relativo (oi).

9 Donde cita a Blount (1995)

10 Sobel (2005) propone el nombre de preferencias interdependientes, que es mas sintético. No
obstante se siguid usando “other regarding preferences” quizas porque destaca el lugar del
otro o de los otros en ese planteo.

" La equidad pareciera ser una explicacion importante en los juegos de negociacién. La
reciprocidad explicaria el resultado de otros juegos vinculados al Dilema del Prisionero. Y el
auto-interés parece explicar los resultados de experimentos vinculados a instituciones de
mercado.
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Dénde (1) representa el estricto interés propio; y V(.) es una funcién concava

en el pago relativo y que tiene un maximo en la equi-distribucion (2).12

Por su parte el modelo de Fehr y Schmidt sostienen que tanto el patrén de -
conducta cooperativa y justa como el competitivo y no-cooperativo pueden
explicarse en forma coherente a través de la aversion a la inequidad. Después
de fundamentar la importancia de la equidad relativa, en estudios sociolégicos
y en otros estudios de campo, plantean su modelo. En ese modelo suponen
que a los sujetos egoistas también les desagrada la inequidad cuando la
sufren; y que, en general, todos sufren mas la inequidad cuando pierden que
cuando les resulta ventajosa. La funcién objetivo propuesta es una funcion de
utilidad que incluye la aversién a la inequidad:

U=x-a *ﬁ * j;max{xj ~x.0}- 8 *ﬁ*;max{x, —x;,0}

donde «; >3 A0<f <1; expresan los supuestos recién planteados.

El segundo término de U=u(.) representa la desutilidad de la inequidad
desventajosa, mientras el tercer término representa la desutilidad de la
inequidad ventajosa. En consecuencia, ai y Bi son la sensibilidad negativa de

u(.) a ambos tipos de inequidad respectivamente. '3

Estos modelos organizaron muchos resultados empiricos a través de las
preferencias que tenian en cuenta a los otros. Pero, aunque ambos trabajos

-reconocen la presencia de otras “motivaciones justas” como intencionalidad y

2 Dado que se supone un trade-off entre ambos motivos de la funcién de valor, se necesita
que sus rendimientos marginales en términos de V sean decrecientes para hallar un éptimo.
8 Estos coeficientes implican linealidad (utilidades marginales constantes). Los autores
reconocen que no parece del todo realista, pero afirman que la mayoria de la evidencia
empirica las validarfa. Salvo en el Juego del Dictador, donde la proporcion de personas con

aversion a la inequidad no lineal parece ser significativa.
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reciprocidad, limitan su aporte a las motivaciones que creen necesarias para
explicar la evidencia experimental. Por ejemplo, Fehr y Schmidt reconocen las
virtudes del modelo de Rabin (1993) y argumentan que la bondad / maldad de
ese modelo depende de la comparacion con la conducta “justa”. También
valoran la inclusion de las intenciones pero argumentan que ello implica utilizar
el concepto de equilibrio psicolégico que es muy restrictivo pues se reduce a
juegos con dos jugadores; cuando lo que se busca es aplicar las conclusiones

a juegos cooperativos con “n” jugadores y a contextos competitivos (Fehr vy
Schmidt, 1999, pp.2 y 3).

Las criticas, a partir de los experimentos posteriores, sefalaron los limites de
ambos modelos. Por ejemplo, en ambos casos las ofertas igualitarias en el
Juego del Ultimatum resultarian de condiciones extremas. Por un lado, en el
modelo de Bolton-Ockenfels la equi-distribucién coincide con el maximo de la
funcién objetivo en el pago relativo (lo que implicaria que la utilidad marginal
asociada sea nula); y por el otro, en el modelo de Fehr y Schmidt, requiere un
grado muy alto de altruismo. Este modelo también fue cuestionado porque su
gran numero de variables impediria su testeo empirico, pues admite
explicitamente que ai y Bi pueden ser distintos para cada individuo.

Otra limitacion de ambos modelos se refiere a la forma limitada en que el
bienestar o las preferencias de los otros son tenidos en cuenta. Fehr-Schmidt
expresamente llaman a su aversién a la inequidad “auto-centrada”, pues sélo
se preocupa de la justicia del pago que recibe, pero no de la justicia en general,
de la equidad entre los otros pagos (Fehr y Schmidt, 1999, p.2). Este limite

también esta presente en el modelo de Bolton-Ockenfels.

I.2.a.ii) /dentificando Preferencias

Dentro de la linea de las preferencias interesadas en los otros, se ubicaria el
debate entre preferencias sociales y aversiéon a las diferencias. La aversion a
las diferencias, seria la “fuerza conducente” en los modelos de Bolton-
Ockenfels y Fehr-Schmidt. En cambio Gary Charness y Mathew Rabin (2002) y
D. Engelmann y Martin Strobel (2004) afirman que las preferencias sociales o
la preferencia por el bienestar de la sociedad son mas importantes que la

aversion a las diferencias. Ademas especifican que la eficiencia (medida como
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la suma de todos los pagos del juego) y el pago que recibe el menos favorecido
son los factores subyacentes de las preferencias por el bienestar social
(Cooper y Kagel, 2009, p.17)."4

Este debate conduce a la vinculacién tetrica entre eficiencia y equidad. ¢ Son
verdaderamente opuestas? ;Puede hablarse de pagos en términos de
eficiencia por una mejora de equidad y viceversa? Es posible medir una en
términos de la otra? Es decir, ¢ son conmensurables? Todos temas que son de
indudable importancia pero que estan fuera del ambito de este analisis. Como
resultado concreto en el desarrollo de esta linea de analisis, éste debate aporta
el reconocimiento de una gran heterogeneidad entre las preferencias que la

gente parece tener (Cooper y Kagel, 2009, p.19).1®

Para distinguir las preferencias por la eficiencia, de las preferencias que
consideran al menos favorecido, Frechette, Kagel y Morelli en el 2005
publicaron una variaciéon de los experimentos de negociacién bilateral (Cooper
y Kagel, 2009, p.20). En estos juegos una cantidad dada de jugadores deben
distribuirse un monto de dinero. Cualquier jugador puede proponer una
distribucion y se elige una propuesta por votaciéon aplicando la regla de la
mayoria. El orden en que son votadas las propuestas es aleatorio.’® El
concepto clave en el analisis de este juego, es la conformacién de coaliciones
minimas ganadoras. La evidencia empirica muestra que hubo muy pocas
propuestas igualitarias y que el factor crucial en las votaciones fue el pago que
se recibia. En consecuencia las preferencias por el menos favorecido no
parecen tener un rol importante. Sin embargo, estos resultados fueron
cuestionados porque en la conformacion de las coaliciones minimas ganadoras
no puede descartarse la influencia de preferencias auto-interesadas (Cooper y
Kagel, 2009, p.20). Y en consecuencia, no se estaria distinguiendo entre
preferencias por la eficiencia y preferencias que consideran al menos

favorecido.

4 Donde cita a Engelmann, D. y Strobel M. (2004)

'S Donde cita a Fehr, E. y Schmidt K. M. (20086)

16 En el juego original, por cada votacion donde no se lograba la mayoria, el monto a distribuir
se disminuia en una proporciéon constante. La variacién aqui consiste en que no hay
disminucién.
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Esta ultima afirmacion se veria sustentada también por los resultados de un
experimento llevado a cabo por los mismos autores (Frechette, Kagel y Morelli)
en el 2008. En este caso, cinco jugadores decidian la distribucion de fondos
entre bienes publicos y privados. El pago recibido por cada jugador estaba
integrado por dos partes, una era consecuencia del monto destinado a bienes
publicos y otra era su participacion en los bienes privados. Como parte del
procedimiento del experimento, se utilizaron varias ponderaciones distintas de
éstas “partes” de los pagos. Al igual que en el caso anterior también se decidia
por la mayoria. De acuerdo con la racionalidad del homo oeconomicus, el
resultado esperable era un equilibrio subéptimo dénde todos los fondos se
asignaban a bienes privados. El resultado 6ptimo seria que todos los fondos se
asignaran a bienes publicos, y en consecuencia todos los jugadores tendrian
mayores pagos. Este resultado se daria si sélo estuvieran presentes las
preferencias por la eficiencia y las que consideran al menos favorecido. La
evidencia empirica mostré que las propuestas igualitarias de asignacion total a
bienes publicos fueron solo un 3%; mientras las propuestas de conformar
minimas coaliciones ganadoras —es decir, excluir a otro/s jugador/es- fueron el
65%. En consecuencia podria afirmarse que los jugadores daban muy poca
ponderaciéon a las preferencias por el bienestar de la sociedad y a las

interesadas en el menos favorecido, frente a las auto-interesadas.

Sin embargo, Cooper y Kagel (2009) conéideran que en estas conclusiones y
debates hay un importante esfuerzo por sobre-simplificar la conducta humana
que estd equivocado (Cooper y Kagel, 2009, p.19). Por una parte, muchos
resultados de investigaciones empiricas apuntan hacia la multiplicidad de
motivos presentes en la conducta humana (fendmeno que tendria fundamentos
teoricos en las disciplinas de las que se nutre la economia de la conducta).

Por otra parte, parece que las preferencias dependen del método o
procedimiento seguido para que se manifiesten 0 revelen. Por ejemplo, la
conducta seria distinta ante dos precios si se presenta el menor como
descuento o el mayor como sobre precio. Quizas el caso mas familiar sea la
“ilusion monetaria” que Kahneman, et al (1986 a, p.731) hallaron. En ese
estudio de campo, realizado mediante encuestas telefonicas, pudieron observar

que hay una mayor sensibilidad a los cambios nominales que a los reales y
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numerosos “efectos-encuadre” o efectos-planteo (framing effects). Por ejemplo,
una disminucidon nominal de salarios es mala aunque implique un aumento
salarial en términos reales. También hallaron evidencia de que no se cumpliria
la independencia de las alternativas irrelevantes. James C. Cox (2001)
cuestiona el diseno de experimentos simples porque no permiten identificar con
precisibn motivos o preferencias, dada la multiplicidad de motivos o
preferencias que podrian explicar las conductas observadas. Su propuesta es
disefiar experimentos complejos que incluyen distintas variaciones de un
mismo juego de modo que por ejemplo, puedan distinguirse si las desviaciones
respecto del modelo de preferencias auto-interesadas son explicadas por
preferencias que consideran a los otros (como altruismo) o por normas
internalizadas para responder a otros (como reciprocidad) (Cox, 2001, p.3).

También deberia tenerse en cuenta que, si bien en una primera aproximacion
se cuestiona la heuristica experimental, subyace bajo estas criticas un
interrogante referido a la naturaleza de las preferencias. ¢ Existen preferencias

subyacentes y exdgenas?

[.2.a.iii) Importancia de los procedimientos

Bolton, Brandts y Ockenfels para evaluar la importancia de la “justicia en los
procedimientos” realizaron una variacién del Juego del Ultimatum que llamaron
“patalla de los sexos” (Cooper y Kagel, 2009, p.29). Se trataba de repartir 2000
Pesetas y las alternativas que tenia el proponente eran discretas. En la version
que servia como grupo de control podia ofrecer 200, 1000 6 1200 Ptas. que se
distribuian si el aceptante aceptaba, caso contrario, ninguno cobraba nada. Los
resultados de este grupo se compararon con otros dos. En uno las alternativas
de oferta eran sélo 6 200 6 1200 Ptas.; y en el otro, la oferta de 1000 era
sustituida por la oferta de un juego déonde podia cobrar 200 o 1200 con la
misma probabilidad. La tasa de rechazos de la oferta de 200 Ptas. bajé de mas
del 40%, en la alternativa de control y en el ultimo caso, al 6% en el primer
caso. Parece ser que nadie espera que el oferente actie contra si mismo. Por
el otro lado no hubo variacién significativa entre la oferta de 1000 Ptas. y el
juego que la sustituia. Este resultado se interpreta en el sentido de que una
buena conducta puede ser sustituida por un buen procedimiento, pues ambos

pagos en este caso son injustos.
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Sin embargo, tanto el pago de las 1000 Ptas. como el juego ponen en igualdad
de condiciones a proponente y aceptante. Para testear procedimientos vs.
pago, deberia compararse si la tasa de aceptacion de un pago injusto (en el
caso descripto 200 Ptas.) varia significativamente cuando se sabe que fue
decidido por un método aleatorio (y el respondiente nunca tuvo la oportunidad
de obtener las 1200 Ptas.).

|.2.a.iv) Reciprocidad, intenciones y resultados

Experimentos posteriores sustentan que la reciprocidad es un motivo relevante
en la toma de decisiones y en ese marco los resultados materiales son
importantes y las intenciones también. Falk, Fehr, y Fischbacher testearon la
importancia de las intenciones por medio de un experimento que incluia cuatro
Juegos del Ultimatum con propuestas discretas (Cooper y Kagel, 2009, p.10).
En cada uno de ellos se evalud la tasa de rechazo de una propuesta poco
equitativa frente a otra propuesta que variaba de juego en juego. También se
analizd la proporciéon en que los proponentes realizaban esa propuesta poco
equitativa. El resultado fue que las intenciones juegan un rol significativo pero
no Unico, pues la aversion pura a la desigualdad era necesaria para explicar la
tasa de rechazo (18%) de la propuesta inequitativa en el juego dénde era la

Unica alternativa posible.

Bereby-Meyer y Niederle realizaron un interesante experimento basado en la
modificacion del Juego del Ultimatum de manera de incluir un tercero en
discordia (Cooper y Kagel, 2009, p.12). Se jug6 sin repeticiones y buscaba
comparar los resultados entre sus dos versiones. La primera era semejante al
Juego del Ultimatum y el tercero recibia un pago que es independiente de la
negociacion entre proponente y aceptante. En la segunda alternativa, el
proponente dividia la suma de dinero entre el aceptante y el tercero y él recibia
un “pago por rechazo”. El juego se realizo para tres niveles de ambos pagos. Si
las intenciones fueran el Unico determinante, es claro que todas las ofertas de
la segunda alternativa deberian aceptarse.'” La consecuencia conceptual de la

proporcion significativa de rechazos es que los pagos también son importantes.

7 Si hay buena intencién se aceptan porque hay buena intencién y si hay mala intencion,
porque aceptarlas implica castigar al proponente dejandolo sin su pago por rechazo.
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Reforzando esta conclusion, Andreoni y Miller demuestran que las preferencias
que consideran a los otros son precio-sensibles (Cooper y Kagel, 2009, p.14).
Obviamente si solo las intenciones tuvieran importancia, esto no sucederia.

Por otra parte, Fehr y Gachter (2000) plantean que el motivo reciprocidad es
distinto del altruismo y de las conductas de cooperacién en juegos repetidos.
Cox (2001) cuestiona las conclusiones de Fehr y Gachter en términos de
reciprocidad pues, para él, los experimentos simples no son capaces de
diferenciar reciprocidad de altruismo. En consecuencia disefia un meétodo

experimental que consiste en tres versiones del juego de la confianza.

El Juego de la Confianza fue planteado por Berg, Dicklaut y McCabe en 1995
(Cooper y Kagel, 2009, p.24). Se trata de un juego dinamico con dos jugadores
que tienen las mismas dotaciones iniciales. El primer jugador puede transferir el
monto que desee al segundo jugador y el monto transferido se triplica. El
segundo jugador, luego de recibir la suma triplicada, decide transferir al primer
jugador una suma de dinero (en adelante “retorno”). Los pagos son el dinero
que tienen al final de ambas transferencias. El resultado esperado, de acuerdo
a la racionalidad del homo oeconomicus, es que no haya transferencias. Sin
embargo, este experimento dio como resultado transferencias en ambos
sentidos con dos caracteristicas: una gran variabilidad entre todos los montos
transferidos en cualquiera de los sentidos; y que el monto promedio de los
retornos era un poco menor al de los envios.

Cox tomoé el experimento del Juego de la Confianza y lo compard con dos
variaciones del mismo. En la primera, el segundo jugador no podia retornar
nada, en consecuencia cualquier transferencia indicaria preferencias altruistas
o preferencias por la eficiencia (los montos transferidos se siguen triplicando).
En la segunda, ambos jugadores reciben como dotacién inicial, el monto que
seria su pago en el Juego de la Confianza normal, de modo que cualquier
retribucién indicaria aversion a las diferencias o preferencias interesadas por el
menos favorecido. Se verificaron transferencias significativas en ambas
variaciones, pero sus promedios fueron significativamente menores que en el
grupo de control. Ademas, en el caso de las transferencias afirma que,
estadisticamente, el 61% de ellas esta justificada por el altruismo. En

consecuencia, no puede descartarse ninguna de éstas motivaciones.
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[.2.b. Intercambio de Dones

1.2.b.1) Intercambio de Dones y experimentos de laboratorio

En la linea del Intercambio de Dones los experimentos verifican los resultados
hallados por Akerlof, quien propone una explicacién a la rigidez de los salarios
que pasa por el intercambio de dones (George A. Akerlof, 1982). EIl salario
pagado en exceso, por sobre el salario de equilibrio de mercado, seria parte de
un intercambio de dones entre la empresa o el empresario y los trabajadores.
Estos, a su vez harian el don del esfuerzo laboral que excede el minimo
pactado en el contrato laboral.

Para fundamentarlo, Akerlof recurre a la sociologia, a partir de la cual la
interaccion con otros trabajadores y con la empresa puede generar una
“utilidad” que depende de las normas del intercambio de dones. Esas normas
serian normas sociales pues surgen de la interaccion dentro del grupo de
trabajo. Lo que no significa que no se tengan en cuenta referencias fuera del
ambito laboral; es mas, en la nocion de “salario justo” es importante el grupo de
referencia que suele ser distinto del grupo de trabajo.

Entonces, si el salario esta dentro del rango esperado, de acuerdo a esas
normas sociales, se genera una respuesta reciproca en términos del esfuerzo y
el compromiso del trabajador.'® Pero si el salario no satisface esos criterios, el
compromiso —y €l esfuerzo- no superaran el minimo requerido por el contrato
laboral.

En consecuencia, habria una relacién positiva y persistente entre el pago de
salarios por sobre el salario de equilibrio y un elevado compromiso laboral.
Relacién que explicaria la inflexibilidad de los salarios a la baja, aun con
desempleo. Porque el nivel de esos salarios responde a la logica del
intercambio de dones y no a la logica de los mecanismos de precio de

mercado.

En 1993 Fehr, Kirchsteiger y Riedl publicaron los resultados de un experimento
basado en un juego de intercambio de dones (Cooper y Kagel, 2009, p.38). Se

trataba de un juego dinamico, primero el empresario hacia una oferta de

8 Noétese el sentido amplio del término “norma” que aqui se aproxima mas a un criterio de
justicia que a un imperativo moral o social.
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salario, luego la contraparte observaba esta oferta y decidia aceptarla o no
aceptarla. Y si la aceptaba decidia ademas que nivel de esfuerzo realizaria. Se
utilizaron distintos formatos, desde negociacion bilateral (uno a uno) hasta
doble subasta continua, y en cada procedimiento el nivel de esfuerzo estaba
vinculado con un costo que crecia cuanto mayor era el nivel de esfuerzo. Los
resultados fueron consistentes con el modelo de Akerlof. Los trabajadores
retribuian con altos niveles de esfuerzo los altos salarios pagados por los
empresarios. Para Fehr esto indicaba reciprocidad, pues se daba hasta en
contextos de aislamiento de los trabajadores. Concretamente no habia contacto
entre “empresarios” y “trabajadores” ni forma de identificacién, y tampoco se
daba a conocer la respuesta de un trabajador a sus colegas. En consecuencia
no habia lugar para comportamientos guiados por la meta de obtener
“reputacion” (E. Fehr, G. Kirchsteiger, y A. Reidl, 1993, p.452). Y tampoco
habria lugar, segin Cooper y Kagel (p.39), para que surjan normas sociales.

Sin embargo, no necesariamente hay oposicion entre normas sociales y
reciprocidad, y ademas las normas sociales podrian actuar en individuos

aislados.

Por otra parte, en la comparacion con los experimentos de equilibrio
competitivo, Fehr et al. (1993), tienen un mejor argumento a favor de la
reciprocidad. Pues plantean que en esos experimentos se converge a los
precios de mercado por la ausencia de la segunda etapa del experimento por
ellos realizado. Justamente, esta segunda etapa es la que da a los empleados

la posibilidad de responder un don con otro don (en los términos de Akerlof).

Otro experimento publicado por Ernst Fehr y Armin Falk (1999) confirmé que el
salario pagado no convergia al salario de mercado a pesar de los esfuerzos de
los desempleados en reducirlos. El procedimiento experimental era un juego de
doble subasta con exceso de oferta. Este exceso de oferta garantizaba la
existencia de desempleo y por lo tanto de trabajadores que pujaban por bajar
los salarios. Sin embargo los empresarios seguian pagando salarios mayores
que el salario de equilibrio de mercado. Aparentemente los empresarios
rechazan disminuir salarios por temor a que induzca a una reduccion del

esfuerzo de los trabajadores.
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[.2.b.ii) Infercambio de Dones y contratos implicitos

Dado que el nivel de esfuerzo es un determinante del pago de los empresarios
en estos experimentos, se plantea la posibilidad de influir en él recurriendo a
otros medios. Fehr y Géachter (2002) publicaron un experimento que
contraponia intercambio de dones con contratos explicitos totalmente, es decir,
donde el nivel de esfuerzo no quedaba librado a la iniciativa del trabajador
luego de celebrado el contrato laboral. Para esta comparacion utilizaron un
disefio complejo, es decir recurrieron a la comparacion de los resultados de
varios diserios de un mismo juego experimental. Como alternativa de control
se utilizé un experimento semejante al descripto en Fehr et al. (1993) que
llamaron el procedimiento de la confianza porque dejaba a la libre iniciativa del
trabajador el nivel de esfuerzo. La primera variante, llamada procedimiento de
incentivos, incluia explicitamente el nivel de esfuerzo y un sistema para
identificar y multar a los empleados que no lo cumplian. Y la tercer variante,
llamada procedimiento de recompensa, explicitaba el nivel de esfuerzo y
proponia una recompensa para quienes lo cumplieran.

En ellos se corroboré, en principio, que las motivaciones extrinsecas desplazan
las intrinsecas y que éstas en general son las mas productivas. Los niveles de
esfuerzo fueron mayores en el procedimiento de la confianza que en el

procedimiento de recompensa, y mayor en éste que en el de incentivos.

1.2.b.iii) Intercambio de Dones y distribucion

En el 2005 Hannan publicé un experimento que permitiria afiadir un aspecto
distributivo al intercambio de dones en el ambito laboral (R. L. Hannan, 2005).
Concretamente analiza la sensibilidad de la respuesta reciproca de los
trabajadores a la generosidad del empresario percibida en la relacion salario /
beneficio (Hannan, 2005, p.185). Al juego del intercambio de dones le agregd
un tercer paso. Antes de que se informe de la respuesta de los trabajadores a
los empresarios se genera un shock aleatorio que modifica los beneficios de las
empresas y las partes pueden volver a hegociar.

Los resultados mostraron que si, ante un shock positivo el salario no varia, el
esfuerzo ofrecido cae, y a partir de alli a mayor reduccién de salarios mayor
reduccion de esfuerzo. En cambio, si los salarios se aumentan la respuesta es

aumentar el esfuerzo en forma creciente. Por otro lado, ante un shock negativo
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el esfuerzo aumenta para salarios que no varian, y disminuye con cada
reduccién de salarios, pero disminuye menos que en el caso del shock positivo
con reduccion de salarios. Mientras los aumentos de salario son respondidos
con aumentos de esfuerzo mayores que en el caso del shock positivo. Salvo
para un aumento extremo que se responde con un aumento de esfuerzo menor
incluso que para otros aumentos de salario. En sintesis, podria decirse que
existe una relativa sensibilidad a la situacién de la empresa. Y que esta
sensibilidad no altera la relacién positiva del esfuerzo como respuesta a

salarios mas elevados.®

1.2.b.vi) Los experimentos de campo

A mitad de camino entre los experimentos que tratan de controlar todas las
variables relevantes y los estudios de campo mediante encuestas o entrevistas
donde no hay control de variable alguna, estan los experimentos “de campo”
(“field experiments”) que tratan de responder el interrogante de si la relacion
entre salarios y esfuerzo se verifica en condiciones mas reales. Como por
ejemplo, cuando el esfuerzo no esta representado por un costo en dinero
(como ocurre en los experimentos antes descriptos) sino que se trata de un
esfuerzo real. A diferencia de los experimentos disefiados a partir de la Teoria
de Juegos, en estos experimentos se reproducen circunstancias mas reales, e
incluso puede suceder que los participantes ignoren que son parte de un

experimento.

Uri Gneezy (2004) publicd un complicado experimento donde la tarea era
resolver laberintos en una PC. Se utilizaron varios procedimientos con distintos
niveles de dificultad y retribucién. Los resultados obtenidos avalaban la
existencia de una correlacién entre nivel de salarios y esfuerzo aunque ello no
implique altos beneficios para el empresario.

Dos afios después publico los resultados de un par de experimentos que
implicaban distintas tareas buscando replicar mejor la realidad del esfuerzo
laboral. En el primero de ellos se contrataron personas para una jornada laboral

de 6 horas por Gnica vez, incorporando titulos al catalogo de una biblioteca. En

' Podria decirse que esa sensibilidad modifica la pendiente de esta relacién sin alterar su
signo.
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el otro, se traté de una tarea de recaudacion de fondos puerta a puerta para
una fundacién un dia de fin de semana. En ambos casos los contratados no
sabian que se trataba de un experimento. El “don” fue que el salario acordado
al contratar era mas alto que el publicado en la convocatoria. En ambos
experimentos hubo grupo de control, y ninguno de los participantes sabia de
esta diferencia de salarios. Como resultado se obtuvo que, al principio, existié
una alta diferencia de rendimiento entre los que recibieron el don y su grupo de
control. Pero luego, se redujo paulatinamente el nivel de esfuerzo hasta
converger con el del grupo de control. Este resultado se obtuvo porque se
controlaban los resultados a intervalos regulares. Para este fenbmeno se
propusieron varias explicaciones alternativas. La mas elemental se referia a
que el cansancio ocasionaba en ambos casos pérdida de ritmo y productividad.
Otra, mas elaborada, interpretaba que el salario alto se vuelve salario justo,
modificandose el punto de referencia. Si fuera asi, estas variaciones del punto
de referencia generarian serios problemas a este tipo de experimentos. Desde
el punto de vista metodologico, los autores plantean que estos resultados
muestran los limites. de los experimentos de laboratorio que duran menos
tiempo.

Un experimento similar al de la biblioteca descripto, fue llevado a cabo por S.
Kube, M.A. Maréchal y C. Puppe (2006). Hallaron una interesante asimetria
pues las diferencias de productividad eran significativas en el caso de
reciprocidad negativa, pero no en el caso contrario. Pero en este caso debe
hacerse notar que el salario pagado al grupo de control duplicaba el salario de
mercado. 2° En el 2008 publicaron una segunda versién de dicho experimento.
Ademas del grupo de control, incluia otros tres procedimientos. En el primero,
se le pagaba un salario mayor al anunciado, en el segundo cada trabajador
recibia un termo de regalo (cuyo valor era igual al de la diferencia salarial del
primer tratamiento) y en el tercero se le regalaba el termo y se hacia referencia
explicita al precio del termo. El don del termo produjo un aumento significativo
en la productividad laboral, pero el aumento no fue significativo en el primer

procedimiento. Entre los dos ultimos procedimientos no hubo diferencias

2 E| grupo de control cobraba el salario anunciado en la convocatoria laboral: 15 Euros,
mientras otro grupo cobraba mas (20 Euros) y otro grupo menos (10 Euros) para distinguir
reciprocidad positiva y negativa (el salario de mercado rondaba los 7,53 euros).
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significativas, descartandose la hipoétesis de una sobreestimacion del valor del
termo por parte de los trabajadores. La diferencia entre un pago mayor en
dinero y en especie, llevaria a destacar el valor de lo simbdlico en el
intercambio de dones.

Otro experimento de campo aportaria evidencia consistente con ese resultado.
En Charles Bellemare y Bruce Shearer (2007) se publica un experimento en el
que se hallé que un regalo inesperado aumentaba la productividad de los
trabajadores. Este experimento se llevé a cabo en un ambiente natural de
trabajo. Se desarrollé dentro de una empresa, especificamente con los
trabajadores cuya unica tarea era plantar arboles y se les pagaba a destajo. El
regalo inesperado implico un pago extra de alrededor de un 40% del salario
diario y por Unica vez. Es interesante destacar que los trabajadores sabian que
el pago no se repetiria pero creian que provenia de la empresa. Como
peculiaridad, se pudo comparar la productividad de las mismas personas antes
y después de recibir esa suma de dinero por unica vez. Se aplicaron distintos
test estadisticos dando que la diferencia de productividad era significativa

(aumento de un 10%).

I.2.b.v) Causas del Intercambio de dones y debate.

Como Fehr y Gachter (2000) plantean, existe un desacuerdo referido a cuales
son las fuentes de las conductas observadas. Por un lado estan Bolton y
Ockenfels que plantean el deseo de mantener la equidad (de acuerdo a su
modelo ERC). Otros autores como Rabin, Blount y los mismos Fehr y Géachter
defienden el concepto de reciprocidad entendida como el deseo de
recompensar buenas intenciones y acciones y castigar las hostiles. Una tercer
posicién es la de Levine quien plantea que la respuesta se maneja por tipologia
mas que por intencionalidad, es decir se recompensa a quienes se identifica
como generosos o de conducta reciproca y se castiga a los egoistas. las
intenciones que hayan tenido concretamente son menos importantes pues
estas son dificiles de conocer con certeza. Y también hay una cuarta posicién

que identifica reciprocidad con racionalidad limitada (Fehr y Géachter, 2000,
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p.162).2" Mas adelante, Fehr y Gachter (2002), sostienen que esos resultados

son explicados por la aversion a la desigualdad y por la reciprocidad.

En su modelo ERC, Bolton y Ockenfels plantean una explicacién de los
resultados experimentales de Intercambio de Dones partiendo de una
poblacion heterogénea. Suponen una proporcién a de sujetos relativistas y una
proporcion (1 - a) de sujetos egoistas. Estos ultimos maximizan su pago
material, mientras los relativistas minimizan la diferencia entre los pagos:

uw,e)-r(w,e] donde U=u(w,e) y n= n(w,e) son los pagos de trabajadores y

empresarios respectivamente (la diferencia tomada en valaor absoluto). El
resultado agregado dependera de la interaccién de ambos tipos de sujetos y de
la proporcion que cada conducta representa en la sociedad. En ese sentido

afirman que “a” es una aproximacién a la propension de la poblacion a tener

una conducta reciproca (Bolton y Ockenfels, 2000, pp.183 y 184).

En un experimento que publicaron en el 2002, R. Lynn Hannan John Kagel y
Donald Moser (2002) -obtuvieron resultados que parecian no confirmar las
hip6tesis de intercambio de dones. El experimento tuvo tres fines. Primero,
averiguar si los resultados de los experimentos llevados a cabo por Fehr en
paises europeos eran replicables en Estados Unidos de América, dadas las
diferencias culturales. Segundo, testear si las diferencias en productividad de
las empresas afectaban las respuestas reciprocas de los trabajadores. Aqui
suponian que, los trabajadores de empresas menos productivas deberian
ofrecer mas esfuerzo que sus pares de empresas mas productivas (a igual
-nivel de salario). Pues en un mismo nivel de salario para una empresa menos
productiva significaria un don mayor que deberia retribuirse con un don mayor.
El tercer fin resultd del disefio del experimento, pues en él participaron
personas sin educacion universitaria y estudiantes de MBA, lo que hizo
‘interesante comparar las respuestas de ambos grupos. En los resultados no
hubo diferencias significativas entre las respuestas a ambos tipos de empresas
aungque se verific6 que hubo intercambio de dones. En cambio, si hubo

diferencias significativas entre las respuestas de ambos grupos de jugadores

21 Donde cita a Rabin (1993), Blount (1995) y David Levine (1998) "Modeling Altruism and
Spitefulness in Experiments." Review of Economic Dynamics. 1, pp.593-622.
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(no-graduados y estudiantes de MBA). Una interpretacion ensayada es que la
relacion productividad-beneficios es indirecta y los estudiantes de
administracion tienen mas experiencia de trabajo en ambientes donde hay
intercambio de dones. Sin embargo, los resultados hallados no contradicen el
intercambio de dones, sino la hipétesis de que al mismo don en un medio de
menor productividad seguiria un mayor esfuerzo. Conviene aclarar que ésta
hipotesis tampoco habia sido analizada en los experimentos europeos.
Ademas, lo que se hallé en los experimentos europeos fue que el mayor
esfuerzo producia una mayor productividad, y ésta mayor productividad era la
que los empresarios querian asegurarse cuando no disminuian los salarios. Es
decir que la relacién productividad-esfuerzo analizada en Estados Unidos es el
contrario logico de la relacibn analizada en Europa, que es esfuerzo-

productividad.

En otro experimento interesante, publicado en Paul J. Healy (2007), se intenta
demostrar que el folk-theorem para juegos repetidos finitos puede extenderse y
predecir cooperaciéon en caso de juegos donde los jugadores son anénimos
entre si. Asume que hay trabajadores que tienen preferencias auto-interesadas
y otros que no. En este contexto la reputacion puede promover el intercambio
de dones. La reputacion tiene lugar en un contexto de anonimato a través del
concepto de estereotipos. En este contexto los trabajadores con preferencias
auto-interesadas también cooperaran para proteger sus ganancias futuras. Sin
embargo, al final del juego, tal cooperacién deberia derrumbarse pues los auto-
interesados no tienen motivos para seguir cooperando. Este resultado se
verifica empiricamente y es importante pues no se verificaria si la proporcion de
conductas auto-interesadas no fuera significativa. También se observo que
manipulando adecuadamente los pagos la relacion esfuerzo-salario colapsa.

Sin embargo, ello no implica que las preferencias interesadas por los otros no
sean validas. Mas bien confirman que la conducta humana reconoce un
conjunto complejo de motivaciones diversas entre si. Por otra parte, no es un
dato menor que la reputacion en este juego es la de tener una conducta
reciproca, lo cual mas alla de la instrumentalidad de las acciones, muestra el

valor que se le da a la reciprocidad como criterio en la conducta humana.

30



J.A.Ruiz PREFERENCIAS SOCIALES Y RACIONALIDAD EN LA CONDUCTA EMPRESARIA. Un estudio de caso

[.2.b.vi) Intercambio de Dones y realidad

Cooper y Kagel (2009, p.47) sefialan que, aunque el intercambio de dones
pueda no ocurrir en experimentos de campo, sucede con la suficiente
frecuencia en la realidad para ser considerado un fenémeno importante. Queda
por resolver por qué se manifiesta en unos contextos y en otros no. Una
Interpretacion posible, que puede parecer muy economicista, seria que los
costos de reciprocidad en combinacion con el tipo de juego que creen estar
jugando los agentes, explicarian estas diferencias. También queda pendiente
cual respuesta reciproca se elige cuando hay varias disponibles y si ésta
eleccidn es sensible a las diferencias de costos entre las varias alternativas de
respuesta reciproca posible.

Xiao y Houser hallaron que aumentaba la proporcion de aceptacién de malas
ofertas en un juego del ultimatum modificado para permitir otros medios de
punicion alternativos al rechazo de la oferta (en ese caso se tratdé de una carta
escrita) (Cooper y Kagel, 2009, p.13). Una interpretacion posible de éste
resultado es que la carta es un instrumento de punicion eficaz y es mas barata
que rechazar la oferta.

Pero otra conclusiéon que deberia tenerse presente es la que se refiere a las
limitaciones que implica considerar so6lo los pagos materiales. La verificacion
del Intercambio de Dones en contextos econdmicos distintos al de las
relaciones laborales (donde ya se ha demostrado) deberia tener presente que
dicho intercambio puede involucrar también informacién, tiempo de espera, o

incluir elementos de valor simboélico como se sefialé mas arriba
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ll. El desarrollo del concepto de conducta reciproca.

Il.1. Primeros antecedentes

Akerlof (1982) en el que podria considerarse un aporte fundacional, propone
una explicacion a la rigidez de los salarios que pasa por el intercambio de
dones. En este articulo se plantean —entre otras- tres proposiciones que
tendran consecuencias en el marco de la reciprocidad: una de ellas es la idea
de que el intercambio de dones no sigue la regla del intercambio de
equivalentes propia del intercambio comercial, sino que sigue otras reglas, que
para Akerlof son normas sociales. La segunda es la idea de considerar “don”
aquello que se da en exceso por sobre lo obligatorio. En el caso analizado por
Akerlof se trata del salario pagado en exceso por sobre el salario de equilibrio
de mercado y el esfuerzo laboral que excede el minimo pactado en el contrato
laboral. La tercer proposicion es que un don realizado dentro del rango
esperable, a partir de las normas sociales, genera una respuesta reciproca.
Esa respuesta reciproca seria un don de la otra parte.

Una caracteristica que no puede ignorarse de este articulo, pues de ella
obtiene su fuerza convincente, es que se trata del andlisis de un estudio de
caso realizado afios antes por George Homans, en consecuencia es la realidad

histérica documentada el punto de partida de este analisis (G., Homans, 1954).

Robert Sugden (1984) enuncia un Principio de Reciprocidad, como alternativa a
la racionalidad auto-interesada. Después de concluir que la superacion del
problema del polizon (free-rider) no puede explicarse por medio de modelos de
optimo aunque su funcién objetivo se haya ampliado para incluir el bienestar de
otras personas, plantea que las personas actian de acuerdo a un principio
moral que les exige considerar el interés de otros. Este autor parte de la
evidencia empirica relacionada con los aportes voluntarios a la generacién de
bienes publicos. No se trata del concepto estricto de bienes publicos, sino de
bienes que podrian considerarse publicos porque dicho aporte no solo
beneficia a quien aportd, sino a todo un grupo de personas (donacion de

sangre, financiamiento de clubes deportivos, sindicatos, etc.).

32



J.A.Ruiz PREFERENCIAS SOCIALES Y RACIONALIDAD EN LA CONDUCTA EMPRESARIA. Un estudio de caso

Este principio de reciprocidad plantea que cualquier miembro de un
determinado grupo que contribuye a un bien colectivo, esta obligado a una
contribucién minima de acuerdo a la contribucién de los demas. La obligacién
moral consiste en no comportarse como un polizén (free-rider). El minimo a que
se refiere este principio no es estrictamente objetivo, mas bien parece ser
subjetivo pero esta influido por las decisiones de los demas. Es decir, que el
hecho de que todos los miembros aporten ese minimo no implica igualdad de
los aportes. Pero si uno aumenta su aporte, induce a los demas a aumentarlo.

El argumento referido a los limites de los modelos de 6ptimo es un importante
aporte. Refinandolo, podria decirse que en el caso de la financiacion masiva de
un bien publico, donde cada uno contribuye con una pequefia fraccion de su
ingreso individual, el supuesto de que el bienestar ajeno deriva utilidad propia
no resuelve el problema del polizdn, pues aun asi obtendria mas utilidad de
participar sin contribuir. Pero respecto del modelo en su conjunto, parece que
se trata de un modelo donde cada uno sigue su propio interés dentro de la

restriccion del principio de reciprocidad. (Sugden, 1984, pp.777)

1.2. El Concepto actualmente utilizado de Reciprocidad

En 1993 Rabin plante6 el concepto de reciprocidad que hoy resulta habitual en
economia, y propone un modelo que permite expresar tal conducta. Critica el
concepto de “altruismo simple” como alternativa al modelo del homo
oeconomicus, pues “la misma persona que es altruista con otro altruista
también esta motivada a perjudicar a quien la perjudica” (Rabin, 1993, p.1281);
afirmaciones que fundamenta como emociones que tienen implicaciones
econémicas. E ilustra con varios ejemplos las implicaciones econdmicas de
tales emociones. Asi, ante un empleado excepcionalmente leal, un gerente
puede verse en la obligacién de tratarlo bien aunque tal trato no favorezca el
interés propio del gerente. Otros ejemplos son la reduccién voluntaria del
consumo de agua en situacion de sequia, o de energia ante crisis energéticas
o el trabajo voluntario. Mientras la negativa a comprar a un precio injusto,

aunque la disminucién de consumo afecte negativamente su bienestar, como
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muestra Kahneman, et al.(1986 a); o las huelgas que no involucran reclamos

salariales son ejemplos de reciprocidad negativa.

Rabin (1998) sintetiza su concepcién de las motivaciones humanas

proponiendo como alternativa al famoso argumento de A. Smith de que el pan

debe esperarse del self-love del panadero y no de su benevolencia el siguiente

relato:??

“‘En las areas rurales de lthaca, los agricultores venden vegetales frescos

dejandolos en una mesa a la vera del camino. Cuando un comprador llega

retira los vegetales y deposita el importe correspondiente en una caja que tiene

una pequefia ranura. Se trata de una venta “en ausencia” del vendedor. La caja

esta firmemente adherida a la mesa. Los agricultores creen que suficientes

personas pagaran voluntariamente por el maiz fresco, como para venderlo de

ese modo. Pero también saben que si fuera facil llevarse la caja con la

recaudacion, alguno lo haria.”??

En otras palabras, Rabin sostiene que en la conducta humana se hallan

presentes la benevolencia y |a sensibilidad al interés material.

Las conductas analizadas pueden sistematizarse a través de tres hechos

estilizados (Rabin, 1993, p.1282):

(a) la gente desea sacrificar su bienestar material para ayudar a quien actua
correctamente

(b) la gente desea sacrificar su bienestar material para castigar a quien actua
mal

(c) ambas motivaciones tienen mayor efecto sobre las conductas en cuanto el
costo del sacrificio sea menor.

Los dos primeros hechos estilizados son consistentes con el concepto de

reciprocidad utilizado generalmente tanto por la economia de la conducta como

por la economia experimental. Mientras el tercero pretende reflejar el hecho de

que la reciprocidad, para Rabin, parece ser sensible a los costos de tal

conducta. Rabin argumenta tal sensibilidad como “tentacién” cuando los costos

de oportunidad (pagos del juego) son elevados.

Es interesante destacar que la forma en que estan enunciados estos hechos

estilizados sefiala una contraposicién con el interés propio y no sélo una

22 F| relato es tomado de Robin Dawes y Thaler (1988, p.195)
2 Rabin (1998, p.16) traduccién y adaptacion propias.
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complementariedad de ambas motivaciones. Pues la gente desea sacrificar

parte de su recompensa material para responder reciprocamente.

Rabin plantea la incorporacién de “emociones” en el proceso de toma de
decisiones (Rabin, 1993, p.1282). Para ello modeliza formalmente como tales
emociones afectan las decisiones tomadas. Especificamente, en este caso, se
trata de las emociones que se manifiestan a través de la reciprocidad. El
procedimiento concreto para incorporar la reciprocidad es la simple agregacién
en la funcion objetivo, de las funciones que indican benevolencia o
desconsideracion (kind — unkind) entre los jugadores (segun percibe cada uno)
a los pagos materiales.

El modelo propuesto es especificamente un modelo de teoria de juegos (este
es uno de sus limites) y utiliza el planteo de los juegos psicoldégicos de John
Greanokopulos, David Pearce y Ennio Stacchetti (Rabin, 1993, p.1284).24 En
los juegos psicoldgicos, los pagos dependen también de las expectativas de los
jugadores acerca de las acciones de los otros jugadores; y su solucién es el
Equilibrio de Nash Psicolégico, es decir, donde cada uno juega su mejor
estrategia, dadas las expectativas acerca de las estrategias de los demas. En
el modelo de Rabin (1993) las expectativas se refieren a la intencionalidad de
las acciones del otro, y se derivan explicitamente a partir de la comparacion

normalizada de los pagos.

La funcién objetivo planteada es:

U, =z (a,b;)+ £ (b,,c)* [1 +f(a;,b;)| donde

= leb) )
)
j

e
|

Esta expresion contiene tres variables para el jugador “i”, ai que representa las

estrategias que efectivamente elige; b; que representa la opinion de “j” referida

3
|

a la estrategia que elegiria “I”; y ¢; que representa la opinién de “i” respecto de

bi . Tanto a;, como bj, y como ¢; pertenecen al conjunto Si que reune todas las

24 Donde cita a Greanokopulos, Pearce y Stacchetti (1989) Pp. 60-79.
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Y
I

estrategias de que dispone

i

|, cuyos significados son analogos a los recién expuestos.

. También contiene tres variables para el jugador

El primer término de la funcién objetivo corresponde al pago material que

({3218
s

espera obtener el jugador “iI”; dicha expectativa depende de la combinacién de

la estrategia elegida por “i” (a) y la estrategia que él espera que juegue “j” (bj).

El segundo término de la funcion objetivo trata de modelizar una conducta

”

reciproca. La funcion (1) representa la creencia que tiene “i” relativa a las

intenciones (benevolencia / desconsideracion) de “j” para con él. Mientras la

R U

funcién (2) representa la benevolencia / malevolencia de “i” para con “j”.

En esas expresiones “11 (¢))" es el mayor pago material posible para “i" dada
su opinion respecto de lo que “j” espera que juegue. “7™"; (¢;)” es el peor pago
posible en las mismas condiciones (dado ¢). Y “1r% (c;)” seria el pago equitativo
en esas condiciones. Este pago se calcula como el pago medio entre el mayor
pago posible y el menor pago posible que respete la condicion de optimo

paretiano.

En consecuencia, la benevolencia o desconsideracion de cada jugador hacia el
otro jugador, se revela en la eleccion de su estrategia. Pues al elegir su
estrategia elige también los pagos que puede recibir el otro jugador y de la
comparaciéon con los pagos que el otro jugador no recibira se infiere la
desconsideracién 6 benevolencia de cada jugador.

Si el jugador “i” percibe desconsideracion de parte de “j", el primer término del
producto sera negativo. Segun el concepto de conducta reciproca propuesto,
respondera castigando esta desconsideracién, es decir que el segundo término
también sera negativo. Si en cambio, percibe benevolencia, respondera con
benevolencia. Es decir que ambos términos seran positivos. Esta funcién
objetivo, dentro de un problema de maximizacién, daria como resultado la
respuesta reciproca prevista de acuerdo a los tres hechos estilizados ya

sefalados.

Como solucién de su modelo, introduce el concepto de “Equilibrio Justo” que es
el Equilibrio de Nash Psicoloégico mas la condicién de que se verifiquen todas
las creencias-expectativas de mayor orden (Rabin, 1993, p.1288). En

comparacion con el concepto de Equilibrio de Nash Psicolégico, el Equilibrio
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Justo (fairness equilibrium) tiene un mayor contenido objetivo. Pues por un
lado, la intencionalidad se establece comparando pagos y por otro, se exige la
verificacién de las expectativas.

Respecto del Equilibrio de Nash, afirma que su modelo puede tanto agregar
nuevas predicciones como eliminar predicciones convencionales. Previamente
-define dos categorias muy interesantes: el maximo mutuo y el minimo mutuo.
En un maximo (minimo) mutuo cada jugador maximiza (minimiza) los pagos de
los otros jugadores. Este concepto parece inverso al de Equilibrio de Nash
donde cada jugador maximiza su propio pago material.

La relacion del Equilibrio Justo con el Equilibrio de Nash se vincula con su
afirmacién referida a la sensibilidad de la reciprocidad a los costos de tal
conducta. Con pagos materiales muy altos, es decir, con altos costos de
oportunidad, una solucion es Equilibrio Justo si y solo si es Equilibrio de Nash.
Si los pagos materiales son menores, para que un Equilibrio de Nash sea un
Equilibrio Justo también se requiere que sean maximo o minimos mutuos, pues
no hay un costo de oportunidad significativo para la conducta reciproca. Pero
en el “juego del gallina” se plantea claramente que un Equilibrio Justo puede no
ser un Equilibrio de Nash. En éste ultimo caso el Equilibrio de Nash no es un

maximo o un minimo mutuo.2®

Otro aspecto que resulta de sumo interés es su propuesta de incluir la
reciprocidad en las consideraciones sobre el bienestar y la eficiencia
econdmica porque para él, en su modelo, el trato malévolo produce pagos
menores al pago material, considerado aisladamente. También expande su
analisis al aspecto institucional del bienestar:
“La economia del bienestar deberia referirse no solamente a la asignacion
eficiente de bienes materiales, sino también al disefio de instituciones
tales que la gente esté feliz del modo en que interactua con los otros. Por

ejemplo, si una persona participé de un intercambio en el cual fue tratado

% El juego del “gallina” proviene de las ciencias politicas y analiza la relacion entre naciones
que tienen dos estrategias disponibles: Desafiar o Abdicar. Los Equilibrios de Nash son
(Desafiar-Abdicar) y (Abdicar-Desafiar). Pero si el pago es pequefio, el Equilibrio Justo sera
(Desafiar-Desafiar) pues se elige “castigar’ la accién-intencién de quien perjudica al otro.
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desconsideradamente, entonces su infelicidad deberia ser considerada en

la evaluacion de la eficiencia de ese intercambio.” (Rabin, 1993, p.1283)26

La modelizacion de una conducta reciproca también podria hacerse a través de
una funcion de valor:

7 =”i(aivbj)+Fj(b/'ci)*fi(ainbi) .

Donde el significado y calculo de sus términos es igual al de U(.).

Pero el concepto de reciprocidad planteado por Rabin (1993) agrega una
dimension mas a la toma de decisiones: la formalizacion de la funcion objetivo
de este modelo pretende capturar el hecho de que ante un ftrato
desconsiderado el bienestar obtenido es menor que el bienestar en el caso
estandar del homo oeconomicus. De hecho la funcién de valor V(.) produciria
los mismos resultados en cuanto a prediccion de conductas reciprocas, pero no

la pérdida de bienestar sefialada.

1.3. El Homo Reciprocans v la conducta agregada

“Homo Reciprocans” es una expresion que figura explicitamente en el titulo del
articulo que Ernst Fehr y Simén Géachter publicaron en la European Economic
Review hace mas de una década (Fehr y Gachter, 1998). Estas afirmaciones
se basan en la evidencia experimental disponible en aquel momento. Estos
resultados coinciden con la evidencia experimental descripta en el acapite
“Intercambio de Dones” del Capitulo I. En él sefialan que las conductas
reciprocas emergen bajo condiciones bien definidas y son estables y
econdmicamente relevantes (Fehr y Gachter, 1998, p.846). La frecuencia y la
solidez de estas conductas no decrecen cuando son testeadas con pagos
elevados o en situacion de aprendizaje. La estabilidad de las conductas
reciprocas, era la caracteristica que faltaba para que fueran consideradas
relevantes en el campo econémico. Su caracterizacion de emocional-primitiva,

es decir no racional, implicaria conductas no consistentes, pero la estabilidad

26 Traduccién del autor de la tesis.
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de las conductas reciprocas quita contenido a esta objecion (Fehr y Gachter,
1998, p.847).7"

Sin embargo, estos autores no se proponen sustituir el homo oeconomicus por
el homo reciprocans, sino que proponen reconocer que ambos tipos de
conducta coexisten y analizar sus interacciones, donde el contexto institucional
también seria decisivo. Apoyan su analisis en la investigacion experimental
porque la investigacion tedrica al respecto era escasa (Fehr y Gachter, 1998,
p.848). Para estos autores, la capacidad de generar conductas agregadas
cooperativas que tiene la reciprocidad no es meramente una cuestion
cuantitativa. La presencia de conductas guiadas por una racionalidad reciproca
puede cambiar la conducta de quienes siguen una racionalidad tipo homo
oeconomicus, éstos pueden encontrar provechoso cooperar por puro interés,
en el caso de reciprocidad positiva. Por el otro lado, la reciprocidad negativa
podria disuadir conductas oportunistas. Sin embargo, también es posible que
se genere una conducta agregada no-cooperativa, como resultado de la
respuesta reciproca negativa ante la conducta auto interesada. El contexto
institucional haria que prime un resultado o el otro.

Por ejemplo, en un contexto laboral de contratos incompletos, la reciprocidad
parece importante en el desarrollo de la actitud de cooperaciébn. En cambio, los
incentivos explicitos no parecen generar tal tipo de actitud.?®

Estas conclusiones se ven reforzadas porque en el contexto especifico de
confratacion laboral Fehr y Gachter hallan experimentalmente que “..Ja
competencia no tiene ningtn impacto, y la anticipacion del nivel de esfuerzo
elegido es el principal determinante de la formacion de salarios bajo contratos
incompletos” (Fehr y Gachter, 1998, p.853).2° El sustento empirico provino de
dos experimentos. Uno de ellos estd publicado por Ernst Fehr y Armin Falk
(1999)%° donde, a pesar de las condiciones iniciales de sobre-oferta, los
salarios no caen. Se traté de un juego competitivo de doble subasta donde los

trabajadores experimentales y empresas experimentales debian negociar

27 Sobel (2005) se expresara en el mismo sentido.

28 Algunos de los experimentos que sustentan estas afirmaciones fuero expuestos mas arriba
en el acapite "Intercambio de Dones”

2 Traduccion del autor de la tesis.

30 En Fehr y Gachter (1998) es citado con el mismo nombre como Discusion Paper de la
Universidad de Zurich, 1996.
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contratos de trabajo. Se utilizaron dos procedimientos, en el primero los
trabajadores podian elegir el nivel de esfuerzo (contratos incompletos); y en el
segundo el nivel de esfuerzo estaba pactado explicitamente (contratos
completos). En ambos procedimientos habia exceso de oferta de trabajo (o
demanda de empleo) y por lo tanto el salario deberia caer por debajo de los
niveles de salario de eficiencia.

El otro experimento fue publicado por Fehr, Kirchler, Weichbold, Gachter (1994)
donde se exponen los resultados de un experimento semejante al descripto
pero sin competencia. ElI hecho llamativo fue que los resultados de ambos

experimentos no mostraron diferencias significativas.

Las conductas reciprocas en un contexto de contratos incompletos serian
entonces la principal explicacion de la inflexibilidad a la baja de los salarios. La
reciprocidad negativa ante una disminucion en los salarios implicaria que el
esfuerzo que aportan voluntariamente los empleados se reduzca al minimo,
haciendo caer la productividad de la empresa. Por otra parte, a partir de la
evidencia empirica citada, se establece una relacion positiva entre salario y
rentabilidad. A mayor salario, mayor esfuerzo. Mayor esfuerzo implica una
mejora en la productividad laboral que se traduce en una mayor rentabilidad.
Dicha relacién, que puede ser vista como una forma de reciprocidad positiva,

avalaria la hipbtesis de intercambio de dones de Akerlof.

Otra interaccién que se plantea entre el contexto institucional y las conductas
reciprocas, es la posibilidad de que la reciprocidad sea un mecanismo clave de
la vigencia de las normas sociales. Las mismas son definidas como una
regularidad de conducta, basada en creencias socialmente compartidas
respecto de cual es la conducta correcta y poseen mecanismos disparadores
de sanciones sociales informales que obligah a tal comportamiento (Fehr y
Gachter, 1998, p.854). En su analisis recurren al Juego de los Bienes Publicos
que, segun Fehr y Gachter, es util para representar el problema analizado
(Fehr y Gachter, 1998, p.855). Este juego plantea el problema del
financiamiento voluntario de bienes que producen externalidades de las que se
benefician tanto quienes aportaron como quienes no aportaron. La reciprocidad

positiva, podria generar una conducta de cooperacién condicional que seria
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una ‘“regularidad sustentable” si un numero suficiente de agentes tiene
motivaciones reciprocas. Pero el homo oeconomicus también existe y su
presencia no es despreciable.

Sin embargo, la conducta agregada puede ser la cooperaciéon si se dan las
condiciones de contexto adecuadas. La reciprocidad negativa es contexto-
dependiente, juega un rol diferente segun sea el contexto. Por ejemplo, en un
juego por unica vez reforzaria la no-cooperacion. Pero en un juego repetido,
donde exista la posibilidad de castigar a quien no coopera, evitaria la no-
cooperacion de quienes siguen una racionalidad reciproca, la posibilidad del
castigo los disuadiria de responder reciprocamente la conducta oportunista de
los free-riders”. Entonces cooperar se vuelve una norma social sustentable, y
este resultado se verifica experimentalmente (Fehr y Gachter, 1998, p.856). Un
detalle digno de mencionarse, es que el modelo no supone el cambio de

conducta de quienes siguen una racionalidad auto-interesada.

En éste analisis, explicitamente aparece una dependencia del contexto
institucional, representado en el juego por la repeticion. Ademas esta implicita
la posibilidad de identificar a quien no coopera. Dicho de otro modo, la
impunidad y el anonimato favorecen las conductas no-cooperativas. Si estas
dos condiciones no se dan, la conducta agregada seria cooperativa, aun si las

conductas tipo homo oeconomicus no se alteran.

Por otra parte, Fehr y Gachter (2000) precisan que la reciprocidad es distinta
de las conductas cooperativas tipicas de los juegos repetidos y de las
represalias en este contexto, porque su motivacién no es un pago material.
También es distinto del altruismo (bondad incondicional) porque es una
respuesta. La reciprocidad es una respuesta directa o Illana ante acciones
beneficiosas o dafiinas. En consecuencia, para generar una conducta agregada
seria necesaria un tipo de conducta que tome la iniciativa. Al menos deberia
suponerse la presencia de un grupo de altruistas puros. Caso contrario habria
que caracterizar la conducta reciproca de modo que tenga la posibilidad de

asumir la iniciativa.
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I1.4 Reciprocidad: intenciones, resultados vy acciones

Armin Falk y Urs Fischbacher (2001) presentan una teoria formal de la
reciprocidad. Se trata de un modelo sofisticado en el que la funcién objetivo —
como en muchos de estos modelos- “agrega” literalmente (suma) a la funcién
de utilidad auto interesada un término que indica “el valor’ o la “utilidad”
generada por la reciprocidad, especificamente en este caso indicaria cuanta
utilidad genera responder reciprocamente la bondad / maldad de la otra parte.
Para ello define un término de “Bondad” y un término de “Reciprocidad”. Ambos
términos se multiplican de modo que el resultado es nulo si uno de ellos es
nulo. Parte de la sofisticacion del modelo se debe a que esta desarrollado para

ser aplicado dentro de la teoria de juegos.

7;(f) es el pago material en el nodo final " f"
p; esunparametro de reciprocidad
@;(n) es el "término bondad" en el nodo

U, ()= =)+ o Z[(Dj (n)o; (”’f)] donde

n—f
neN;

o;(n,f) es el "término reciprocicad"

Es de notar que cada pago material esta vinculado sélo a un nodo final;
mientras las sumatoria que integra el otro término recogeria la utilidad
generada en todo el sendero de decisiones que llevaron a ese nodo final. En
consecuencia, en esta formalizaciéon, las decisiones tomadas tendrian valor por

si mismas.

El término “Bondad” (¢) representa la bondad de una accién, y es el producto

entre el resultado (A) y la intencionalidad (9) de esa accion.?’

. A, (n) m(nsi.s))-=;(nshs;) (3)
#/(n)=9,n) Aj(n)donde () max{Q(;r 7,70, ) ](ﬂi,ﬁ,)en,(n} (4)

En la ecuacién (3) puede verse que el valor del factor Resultado se calcula
como comparacion con un valor de referencia. En este caso especifico se trata

del pago de otro jugador. Es decir que el resultado mas que expresarse en

31 Accién es el componente elemental de una estrategia en un juego dinamico.
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terminos absolutos, se expresa comparativamente. Una ventaja de esta

expresion es que puede identificar malevolencia en juegos donde todos los

pagos son no negativos, lo que no seria posible si s6lo se consideran los pagos
en forma absoluta.3?

Concretamente, en el calculo del término Bondad se evaluaria si el jugador

descart6 alguna opcion que beneficiaba mas a su contraparte y cuanto esta

dispuesto a sacrificar de su “interés propio”.

En la ecuacién (4) puede verse que la intencionalidad de una accion se

establece comparando el resultado esperado de esa accion elegida (1°) y los

resultados esperados de las acciones descartadas (7). Si se cree que la
intencién fue clara, entonces 9=1, sino tendra valores menores.

La forma en que la seleccion de estrategias de un jugador influye en la

percepcion de otro jugador se basa en un experimento que Falk y Fischbacher

condujeron (Falk y Fischbacher, 2001, p.6). Sus conclusiones pueden
sintetizarse en cinco enunciados:

a) La intencionalidad atribuida a una decisidon disminuye cuanto menos
alternativas hay disponibles.

b) Sin embargo, aun cuando no haya alternativas siempre se atribuye una
intencién (la intencionalidad nunca es cero).

c) La bondad de una decision es mas débil si no existen alternativas mas
ventajosas para el decisor.

d) La maldad de una decision depende de la existencia de alternativas menos
perjudiciales para el otro jugador.

e) Si existen alternativas mej