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Asimetrias sociales v negociacion en el juego de ultimatum: “Un estudio comparado”

Resumen

En este trabajo se analiza la dindmica de negociacion del juego de ultimatum en presencia
de diferencias sociales entre los individuos. Para tal fin, se realizaron dos experimentos
paralelos. Uno, en el cual los estados de status social que conviven dentro del juego son
conocidos por las partes (version alternativa), y otro, en el que se desconocen (version
tradicional - grupo de control). Partiendo de una poblacion de 190 estudiantes universitarios
y utilizando incentivos acordes al “micro-estado” de status reinante, los resultados
obtenidos difieren significativamente a los encontrados originariamente por Hoffman et al
(1994). La razén hallada radica en las instrucciones del experimento. Encontramos que
cuando las condiciones de asimetria no son exaltadas dentro del protocolo, tanto las ofertas
propuestas como las decisiones de aceptacion resultan ser homogéneas entre si.

Clasificacion JEL: C78; C91; C72

Palabras claves: Juego de Ultimatum; Metodologia Experimental; Diferencias Sociales
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Introduccion

Siguiendo a Herbert Simon (1959); “la racionalidad de un individuo para la teoria
econdmica se explica por su actitud maximizadora; actitud, que responde Unicamente en
satisfacer su propio bienestar”. Respecto a esta afirmacion, cualquiera fuere la Escuela de
Negocios 0 Universidad, resulta cotidianamente dificil para un docente de Microeconomia
explicar la teoria del consumidor a partir de un modelo que no sea consistente con los
perfiles conductuales descriptos por G. Becker (1993) - en términos de la maximizacion
ubicua -, o los de R. Lucas (1987), - en cuanto a la formacién de expectativas -. Esta
plataforma de estudio del individuo en economia es lo que D. McFadden definid6 como
“Chicago man” o lo que R. Thaler catalogdé como “Homo Economicus”.

He aqui, que bajo el paradigma del Homo Economicus todo agente prefiere siempre la
alternativa de tener mas de un “bien” que tener menos. Basado en un contexto de
preferencias individuales completas y transitivas, dicho paradigma puede ejemplificarse de
la siguiente manera: Supongamos que un agente se enfrenta a dos canastas de bienes como
son x" y x"; la canasta x"difiere de x" por tener tan solo una unidad adicional del bien
“enésimo”. Si el agente ha de seguir una conducta maximizadora, su eleccion se orientara
necesariamente hacia x”, ya que en el margen su nivel de bienestar es mayor.? Utilizando
el lenguaje coloquial, frente a dos cestas de bienes que contienen pan, pescado y queso en

una proporcién (2Kg,2Kg,1Kg) o bien (2Kg,1Kg,1Kg), el consumidor maximizador
preferira la primera con independencia del contexto en la cual realiza su eleccion.’

Una tipica anomalia del paradigma del Homo Economicus se encuentra en el llamado
“juego del ultimatum”. Este juego de negociacion fue experimentado originariamente por
Guth, Schmittberger y Schwarze (1982), y consiste en el hecho de que dos individuos que
se desconocen mutuamente deben negociar la forma de dividirse un monto “Z” de dinero.*
El individuo 1 (emisor) debe hacer una propuesta sobre la fraccién de Z que ha de ofrecerle
al individuo 2 (receptor). Luego de realizada la oferta, el individuo 2 debe decidir si la
acepta o la rechaza. En caso de aceptarla, cada una de las partes recibe lo pactado; en caso
de rechazarla, ninguno recibe nada. El resultado puramente predictivo del juego
(consistente con la perfeccion en subjuegos) ha de ser que el emisor ofrezca el minimo
valor factible de Z, y que el receptor lo acepte. En este aspecto, nétese que cualquiera fuere
la oferta positiva realizada por el emisor (se excluye la nula), el receptor no hard mas que
aceptarla ya que le resultara preferible a no recibir nada. Sin embargo, contrariamente a lo
esperado, Gith et al. (1982) encontré que el valor modal de las negociaciones realizadas
con diversos individuos fue proximo al 50% de Z.

El primer analisis de esta anomalia estuvo basado en el comportamiento de los emisores,
esto es, ¢por qué ofrecieron cantidades superiores a las predichas por el equilibrio perfecto
en subjuegos? La respuesta que surgié se fundamento a través del principio de justicia.

! En calidad de docente de “Teoria Microeconémica”, hago referencia a los tradicionales manuales de
ensefianza basica (inicial) de la asignatura.

2 Formalmente: Si X" > X' y ademas X" # X' entonces X" > X'.
* Formalmente: Sea t “el tiempo™; y, S 1t “el contexto donde se realiza la decision del agente™. Si

X sy 2 X, # X! =X, . Vsct.

t Xn
“t,sc 1,5 “t,sct entonces “t,sct

7 4
. yademas X t st

“t,sct
* El dinero les es entregado por el experimentador sin contraprestacion alguna.



Dicho en otros términos, a la hora de decidir que cantidad del dinero recibido ha de
otorgarle al receptor, el emisor considera que lo justo es repartirlo en forma equitativa.
Cuatro afios después Khaneman, Knetsch y Thaler (1986) realizaron un experimento
alternativo llamado “juego del dictador”. Este juego difiere del de ultimatum en el hecho de
que el receptor tiene un rol pasivo, es decir, luego de realizada la oferta éste no tiene méas
que aceptarla. Los resultados obtenidos mostraron que en dichas circunstancias los
emisores tienden a ofrecer una cantidad significativamente inferior (aunque no nula) de
dinero, poniendo en duda al principio de justicia. Este nuevo hecho motivé a que los
estudios se centraran en el comportamiento del receptor, esto es, ¢por qué rechazan algunas
ofertas? Sobre este aspecto, Bolton (1991) encontré que los receptores son proclives a
aceptar todo tipo de oferta positiva de dinero - cuando ésta es generada por mecanismos
aleatorios como los de un computador -, mientras que tienden a rechazar ofertas bajas
cuando las mismas son emitidas por seres humanos. Su principal conclusion fue que en el
argumento de la funcion de utilidad del receptor aparece necesariamente el pago del emisor,
hecho que se liga al principio de “aversion a las diferencias”. °

Profundizando aun més el comportamiento del receptor, Rabin (1993) y Elster (1998)
incorporaron factores de rasgo psicolégico en el acto de decision. En el caso de Rabin por
ejemplo, la percepcion de la intencionalidad cumple un rol protagonico en la negociacion.
Por su lado para Elster, “la generosidad del emisor en el juego de ultimatum es una
anticipacion al hecho de que el receptor preferira no recibir nada antes que recibir poco”. El
fundamento de Elster radico en la existencia de factores emocionales involucrados en el
acto de eleccion del receptor. Tales factores son: la “envidia” y la “indignacién”. Respecto
a la envidia, ésta puede asociarse a un costo-castigo que el receptor carga sobre la oferta
recibida; si el resultado neto es negativo, su mejor respuesta sera rechazarla. En cuanto a la
indignacion, el rechazo de una oferta baja suple las veces de venganza.®

En forma paralela, otras investigaciones comenzaron a centrase en la incidencia de los
factores culturales en el proceso de negociacion del juego de ultimatum. En este aspecto,
los trabajos mas importantes a resaltar fueron los de Henrich (2000), Henrich et al (2001) y
Oosterbeek, Sloof y Van de Kuilen (2003). En Henrich (2000), se compararon los
resultados obtenidos por estudiantes graduados de UCLA vis-a-vis los de habitantes de
Machiguenga en la amazonia peruana. Utilizando incentivos monetarios equivalentes a 2,3
dias de trabajo para ambas sociedades, los resultados obtenidos en Machiguenga resultaron
ser mas consistentes con los de la perfeccion en subjuegos. Sobre esta cuestion, el valor
modal de las ofertas realizadas por los habitantes de Machiguenga fue cercano al 15%

> El modelo original de Bolton asume que la funcién de utilidad del agente "i" puede representarse como:
U, (X)/ X = (X, X,,....%,....X,) s en la cual, X; se corresponde al pago del propio agente, y, X ; alos pagos
de los demas agentes. En este aspecto, Fehr y Schmidt (1999) estimaron el siguiente modelo basandose en

1 1
diversos experimentos: U, (X) = X, — ¢, EZmaX{Xj - X, 0} - EZ:maX{Xi = X;, 0} , donde el

j#i j#i

parametro « pondera la desventaja que el agente presenta frente a otros individuos, y /3 la ventaja. Los
resultados obtenidos por Fehr y Schmidt muestran que ineludiblemente B <o, AO< f<1.

® Estudios recientes en Neuroeconomia profundizaron este anélisis. Léase por ejemplo: “The Neural Basis of
Economic Decision — Making in the Ultimatum Game” (2003); Sanfey, A.; Rilling, J.; Aronson, J.; Nystrom,
L.y Cohen, J.



respecto al monto de dinero en disputa; frente al 50% estandar en los estudiantes de UCLA.
Adicionalmente, el umbral de rechazo de las ofertas fue significativamente mas bajo en
Machiguenga. Nétese que de un total de 10 ofertas menores al 20% del monto de dinero en
disputa, sélo una fue rechazada.” Este mismo fenémeno fue encontrado en Henrich et al
(2001), en 15 sociedades cuyos mercados estan poco desarrollados. La justificacion ad-hoc
que puede darse para dichos resultados esta intimamente ligada al principio de intercambio
en sociedades de “estilo arcaico”. Siguiendo a Mauss (Ensayo sobre el don, 1924), “los
objetos se intercambian no por lo que valen sino por el valor del intercambio”, es decir, el
intercambio dista mucho de poder expilarse a partir del patron “equilibrado” con que
usualmente se trata en las economias de mercado.

En el trabajo de Oosterbeek et al. (2003), se realiz6 un estudio comparativo a nivel
internacional pesquisando la incidencia de los factores culturales en los resultados del juego
de ultimatum. Los autores compararon la performance de los emisores y receptores a partir
de 25 paises donde fueron realizados los experimentos-papers.® Utilizando como parametro
“cultural” de mensuracion las clasificaciones realizadas por Hofstede (1991) y Inglehart
(2000), los autores encuentran que si bien existen diferencias sustanciales en torno al
margen de aceptacion y/o rechazo de los receptores, éstas no pueden ser atribuibles a
factores culturales algunos.®

A diferencia de Henrich (2000-2001) y de Oosterbeek, Sloof y Van de Kuilen (2003), este
trabajo se ha focalizado en investigar si las asimetrias en el “estado social” de los
individuos modifican el comportamiento estandarizado del juego de ultimatum.’® La
referencia méas préxima en cuestion se basa en el trabajo de Hoffman, McCabe, Shachat y
Smith (1994). Estos autores fueron los propulsores en investigar si las diferencias de status
social entre el emisor y el receptor afectan los resultados estandares del juego de
ultimatum.™ Su metodologia se basé en la creacién de un ranking que lograse generar un
derecho para ser “emisor”, y que a partir del mismo, se desarrollase el juego. Formalmente,
el juego consistia en el reparto de $10 entre un emisor y un receptor en una poblacion de 12
participantes. Antes de comenzar, se le entregaba a cada uno de ellos un cuestionario de 10
preguntas sobre cultura general. En funcion del mismo, los seis mejores en el score
asumirfan el papel de emisores y los otros seis el de receptores.*? Las duplas fueron
construidas en base al siguiente criterio: El mejor en el ranking del cuestionario jugaria con
el nimero 7, el segundo mejor con el nimero 8 y asi sucesivamente. Notese que, si bien
ninguno de los participantes conocia en forma personal con quien jugaba, la pura accién de

"En el caso de los estudiantes de UCLA, no hubo ninguna oferta inferior al 20% del dinero en disputa.

® Los autores recopilaron los resultados en base al pais de origen del experimento, si tomar en cuenta el
estado, provincia, municipio, canton, o tribu donde fue realizado el mismo.

% La clasificacién Hofstede (1991) se basa en un estudio realizado entre diversos paises donde se midieron -
estratificaron las normas institucionales de sus ciudadanos. El autor construyd un indice de acuerdo a dos
dimensiones. La primera fue la “distancia con el poder”, y la segunda, el “grado de individualismo”. La
clasificacion de Inglehart (2000) se basé en una estratificacion entre diversos paises a partir de las
dimensiones “supervivencia vs. desarrollo personal” y “tradiciones vs. conocimiento” de los ciudadanos.

10°E| comportamiento estandarizado al que se hace referencia es el experimental, esto es, 50-50.

1 El trabajo de 1994 se basa en una extensién de Hoffman y Spitzer (1985) y en una reformulacion a Giith y
Tietz (1986).

12 En caso de que dos cuestionarios tuviesen la misma puntuacion, el desempate quedaba constituido por el de
menor tiempo de entrega.



ser emisor o receptor era conocida por los individuos, es decir, conocian su status dentro
del juego ya que la informacion acerca de la clasificacién emisor-receptor fue common
knowledge. Los resultados obtenidos mostraron que el derecho de proponer la oferta, o
bien, la dicotomia social entre el emisor y el receptor, conlleva a que las ofertas realizadas
por los emisores sean significativamente inferiores comparadas con las de la seleccion
aleatoria tradicional (Guth et al. 1982). En este aspecto, mientras el 62% de los emisores de
la version aleatoria ofrece mas del 40% del monto de dinero en disputa, solo el 8% lo hace
cuando el rol del emisor estd definido en base a un derecho adquirido. En cuanto a la
actitud de los receptores, la tasa de rechazo fue significativamente menor en el escenario
donde los derechos estan definidos.™® Ahora bien, ndtese que el tratamiento que Hoffman et
al. (1994) realizan para determinar los derechos para ser emisor, no se vinculan con el
régimen de incentivos otorgados. En este aspecto, mientras la seleccion entre los
participantes se basd en un score sobre conocimientos de cultura general, los incentivos
otorgados fueron monetarios. En muchas circunstancias sociales, la correlacion entre el
grado de conocimiento de un individuo y su riqueza pecuniaria tiende a ser muy escasa.™*
Por otro lado, y mas importante aun; los derechos enddgenamente adquiridos por los
individuos que asumieron el papel de emisores en el juego (a través del cuestionario sobre
cultura general) fueron reforzados exdgenamente por el experimentador. En este aspecto,
las instrucciones recibidas por los participantes contenian el siguiente mensaje: “Notice
being an A and making the proposal is a definitive advantage in this experiment”.*>

La razon béasica de este ensayo no es mas que el de expandir la frontera de
experimentacién incursionada por Hoffman et al. (1994), incorporando primeramente un
nexo vinculante entre los criterios de separacion (emisores y receptores) y los incentivos
otorgados en el juego. Asociado a este hecho, se procuré que dichos criterios no se vean
perturbados o bien exacerbados por parte del experimentador en el protocolo del
experimento. Para tal fin, se experimentaron dos versiones del juego de ultimatum. La
primera de ellas fue la “tradicional ” (Guth, Schmittberger y Schwarze 1982) en la cual no
existen factores sociales o institucionales que diferencien ex-ante al emisor del receptor en
el proceso de negociacion'®. La segunda fue una “alternativa”, en la cual el estado de
riqueza no pecuniaria del emisor, o bien, su status social es superior al del receptor.'” Esta
ultima fue asimilable al criterio de seleccion realizado por Hoffman et al. (1994), con la
diferencia de que: i) la metodologia de separacion fue consistente con el régimen de
incentivos otorgados v, ii) la diferencia entre emisores y receptores no fue exaltada en el
protocolo del experimento. Ambas versiones fueron realizadas en una poblacion de
estudiantes de grado en las carreras de Ciencias Empresariales pertenecientes a la
“Universidad Nacional de Buenos Aires”, “Universidad Abierta Interamericana”, y
“Universidad Nacional de Lomas de Zamora”, en sus cedes céntricas (Capital Federal y
Gran Buenos Aires).

13 Siendo mas precisos, en el escenario donde los derechos estuvieron definidos no hubo rechazos (divided
$10 contest entitlement).

Y El caso de las sociedades Latinoamericanas resulta un buen ejemplo.

5 Aquellos individuos que obtenian la clasificacién A serian los emisores (1-6), mientras que los B (7-12) los
receptores.

16 Esta situacion es consecuencia de que las duplas son escogidas en forma independiente de los estados de
riqueza no pecuniaria.

17 Esta diferencia es de conocimiento comin entre las partes.



El régimen de incentivos otorgados fue en todos los casos (ambas versiones) créditos
adicionales para la evaluacién final de las asignaturas en curso.’® El antecedente mas
cercano en cuanto al uso de este tipo de incentivos en el juego, radica en Ananish
Chaudhuri (2000), quien otorgé créditos adicionales a sus alumnos de “Comportamiento y
teoria de la decisién” en el juego de inversion.'® Los resultados obtenidos por Chaudhuri
utilizando como incentivo “50 créditos adicionales para la calificacion final del curso”, no
difirieron significativamente a los encontrados originariamente por Berg, Dickhaut y
McCabe (1995) con incentivos monetarios.”

El trabajo se divide en cuatro partes: En la primera, se exponen los aspectos puramente
metodoldgicos del experimento realizado. En la segunda, se exponen las hipotesis barajadas
en base a los antecedentes de Hoffman et al. (1994). En la tercera, los resultados
experimentales obtenidos; y, finalmente en la cuarta las conclusiones extraidas.

18 Sobre este aspecto, las preferencias de los participantes se orientaron mayoritariamente hacia este tipo de
incentivos antes que al equivalente monetario propuesto por el experimentador. Adicionalmente, se estima
que el mismo es compatible-consistente con el objetivo que se persigue. Esta cuestion sera abordada
seguidamente.

9 El juego de inversion es similar al de Ultimatum, en el sentido de que el emisor debe hacer una propuesta al
receptor. Sin embargo, una vez realizada la oferta, el monto ofrecido por el emisor hacia el receptor se
multiplica por tres por el experimentador. Es decir, si el emisor ofreciera 3% sobre un total de 5$ a negociar, el
receptor recibiria 9. Luego de realizada la oferta, el receptor debe decidir que cantidad del dinero recibido le
concedera nuevamente al emisor (Trust & Reciprocity Game).

2 En el trabajo de C. Bell (1993) por ejemplo, se utilizd como incentivo “bonos adicionales” para la
calificacion final de los alumnos de finanzas en el juego de negociacion de activos. Notese que en este juego,
la componente de suerte o fortuna cumple un rol importante. He de aqui, que el propio Bell suscribe: “Luck
always plays a role in determining grades. If good fortune is unfair, then the world in general and financial
markets in particular are unfair”.



I. Metodologia experimental

Como se menciono en la introduccidn, el juego fue realizado en su version tradicional y en
una alternativa con estudiantes de grado en Ciencias Empresariales de tres universidades
argentinas entre junio y octubre de 2004. En todos los casos, el incentivo fue el reparto de
dos puntos adicionales para el segundo examen parcial de la asignatura en curso.?! Las
asignaturas afectadas fueron: Principios de Economia, Economia I, Microeconomia | y
Matematica para Economistas, pertenecientes a las carreras de Contador Publico, Comercio
Internacional, Ingenieria Comercial y Economia. La edad promedio de los estudiantes vario
seguin el turno de cursada, siendo significativamente mayor en los cursos nocturnos.*

En cada una de las universidades, se escogio arbitrariamente a un conjunto de cursos en los
cuales se desarrollé la misma propuesta.”® La misma, consté en conceder dos puntos
adicionales - computables para la calificacion del segundo examen parcial -, a cada dupla
aleatoria de alumnos constituida en ellos.>* Cada dupla estuvo formada por un alumno que
suplié las veces de emisor y otro la de receptor. EI emisor debia hacer una oferta sobre
qué cantidad de los dos puntos en cuestion le concedia al receptor. El receptor debia decidir
entre “aceptar” o “rechazar” la oferta propuesta. En caso de aceptarla, cada uno de ellos
recibia el puntaje convenido. En caso de rechazarla, ninguno de ellos recibia nada. Esta
propuesta de juego se ejecutd en base a dos versiones: La primera fue “la tradicional -
grupo de control” (Guth et al. 1982), donde emisores y receptores se caracterizaron por
estar seleccionados en forma independiente a los resultados obtenidos en el primer examen.
Esto es, no existio ningin parametro de riqueza no-pecuniaria o de status social que
diferencie ex-ante la dinamica del juego. La segunda, “la alternativa”, se caracteriz6 por
el hecho de que los emisores fueron aquellos estudiantes cuya calificacion en el primer
examen fue superior a la mediana del curso (asimilable a la version de “contest entitlement”
de Hoffman et al.1994).

Cada experimento se desarrollé mediante la siguiente metodologia: 1) En cada curso se
procedid a explicar el juego a partir de una hoja de instrucciones.® 2) Luego de
comprendidas las reglas, se dividié a los alumnos en partes iguales (dependiendo esta
division de la version del juego) ubicandose a cada mitad en un aula diferente. 3) A cada
alumno de la primera mitad se le asigno un namero que lo identificO como emisor. Seguido
a ello, se le entregd un breve cuestionario el que una vez finalizado fue retirado y
reemplazado por una planilla sobre la cual debia emitir su oferta. - En cuanto al
cuestionario, éste cubria interrogantes tales como la “expectativa subjetiva de rechazo del
receptor” (la minima fraccion de los dos puntos que estimaria el receptor le exigira para no

2! Las tres universidades se caracterizan por tener un régimen de evaluacién homogéneo, calificandose a cada
examen en una escala de 0 a 10 puntos. Adicionalmente, la condicion para la aprobacion de cada uno de ellos
es de 4 puntos.

22 La poblacién estudiantil de los cursos nocturnos en las universidades argentinas se caracteriza por ser la de
individuos que trabajan y cuyos tiempos de estudio son limitados con relacion a los que no lo hacen.

2 E| autor es profesor adjunto en las tres universidades afectadas al experimento.

2 Cuando el nimero de alumnos en un curso fue impar, se descartd aleatoriamente a uno de ellos. Este,
recibié como incentivo el promedio de las ofertas aceptadas en el juego.

% Cada participante posefa una planilla donde se detallaban las instrucciones. Adicionalmente, el
experimentador las ley6 en voz alta a la par de los participantes.

10



rechazar la oferta que éste le propondria), “la calificacion obtenida en el primer examen vy el
promedio en la carrera”,“los puntos que potencialmente ofreceria en el caso de que el juego
se desarrolle unilateralmente (dictator game), y “las preferencias en cuanto a los pagos
relativos™ -.

4) Una vez realizadas las ofertas, las planillas fueron retiradas y trasladadas a la otra aula
(los cuestionarios quedaron en poder del experimentador).

5) A cada alumno de la segunda mitad (ubicado en la otra aula) se le asign6 un numero que
lo identifico como receptor. Seguido a ello, se le entreg6 un breve cuestionario el que una
vez finalizado fue retirado y reemplazado por una de las planillas correspondiente a un
emisor al azar. - En cuanto al cuestionario; éste cubria interrogantes tales como “el minimo
valor que estaria dispuesto a aceptar para no rechazar la oferta que le propondrian”, “las
calificaciones”, “preferencias en cuanto a los pagos relativos”, “potencial rivalidad en
términos del emisor”, y, “las expectativas subjetivas para el segundo examen de la
asignatura” -.”° Entregada la planilla, éste debié decidir entre el rechazo o la aceptacién de
la oferta recibida.

En total, se contd con 190 estudiantes, de los cuales se formaron 48 duplas en la version
tradicional y 47 en la alternativa.

Finalizado el experimento, se encuestd aleatoriamente a 67 participantes acerca de sus
preferencias respecto al mecanismo de incentivos instrumentado.”’ Formalmente, se les
planteo que imaginasen el mismo juego en términos de dinero en vez de notas, y que a
partir de este hecho, opten entre los “puntos para el segundo examen” o el dinero que el
experimentador les proponia.?® Para ello, se les presentd una matriz de equivalencias
dinero-puntos, sobre la cual debian marcar con una cruz entre el dinero o la nota ofrecida
anteriormente. La matriz comenzaba con una relacion de 0.1 puntos equivalentes a 0.5
pesos argentinos, y finalizaba con 2 puntos equivalentes a 10 pesos argentinos (en el
apéndice se detalla la matriz de eleccion conjuntamente con la propuesta realizada). Los
resultados obtenidos mostraron que indefectiblemente, la poblacién universitaria (sujeto de
experimentacion) prefirio el incentivo “puntos para el segundo examen” antes que el
“monetario” a partir de los 0.68 puntos - equivalentes a 3.5 pesos argentinos - .** Asociado
a este hecho, el coeficiente de correlacion de Spearman mostré que las decisiones
adoptadas por los individuos son independientes de sus calificaciones previas (p-value =
0.51), es decir, los puntos obtenidos en el primer examen parcial de la asignatura.

% E| cuestionario de los receptores al igual que el de los emisores se encuentra en el apéndice.

%" De los 67 encuestados, 33 pertenecieron a la version tradicional del juego, y 34 a la alternativa. De los
primeros 33, 17 fueron emisores y 16 receptores. De los segundos 34, 17 fueron emisores mientras que 17
receptores

%8 El dinero que se les proponia se elabord a partir de una escala de valores creible. Es decir, consistente con
el hecho de que pueda ser efectivamente pagado por el experimentador o la institucion.

2 En promedio, para el intervalo ($0.5; $3.5) equivalentes a (0.1 puntos; 0.7 puntos) los individuos prefieren
el incentivo monetario. Mas alla de este, es decir, ($4; $10] equivalentes a (0.8 puntos; 2 puntos], los

individuos prefieren el incentivo “puntos para el segundo examen”.
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La estructura formal del juego realizado, puede ser expresado - con independencia de las
versiones experimentadas -, en forma extensiva como:

0 0.1 0.5 1 1.9 2

00 GBE OENE

El primer nodo, representa el conjunto de informacion del emisor en el cual se determinan
sus acciones o estrategias factibles. Estas van, desde no ofrecer nada hasta ofrecer los dos
puntos en cuestién (divisibles en un decimal).*® Los nodos terminales, representan las

acciones factibles (no estrategias) del receptor.®! Estas son: {A= Aceptar, R = Rechazar}.

Los vectores asociados a los nodos terminales, representan los resultados posibles de la
negociacion - siendo la primera componente de cada uno de ellos los puntos recibidos por
el emisor-. Tomese como ejemplo el caso en que el emisor ofreciera 0.5 puntos. Si el
receptor los acepta, el resultado conlleva a que el emisor se queda para si con 1.5 puntos y
el receptor con 0.5. Alternativamente, si el receptor los rechaza, ninguno de los dos recibe
nada.

La estructura temporal del juego es la siguiente: 1) El emisor emite una oferta E’~ [O, 2]

2) El receptor observa la oferta y decide si la acepta o la rechaza: R} ={A, R}. 3) Se

distribuyen los resultados.

Notese que por tratase de un juego con informacién completa y perfecta, el resultado
puramente normativo de la negociacion puede derivarse a través del “backward induction”.
Para ello, considérese las dos acciones factibles del receptor en cada uno los nodos
terminales: {A, R}. Si éste ha de comportarse de acuerdo al principio del Homo
Economicus, su mejor respuesta sera necesariamente la de aceptar toda oferta positiva. En
este aspecto, tomese la posibilidad en la que el receptor se enfrentase a una oferta de 0.1
puntos. jRecibir 0.1 puntos resulta preferible a no recibir ninguno! Previendo esta conducta,
la mejor respuesta del emisor serd la de ofrecer 0.1 puntos. He de aqui, que la situacion

% por cuestiones expositivas se incluyeron solo alguna de ellas.

H 21 . . .
31 Formalmente, las estrategias del receptor son : 2, es decir, el nimero de acciones {A, R} elevados al
total de conjuntos de informacion: 21.
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0.LR™, A" A AAAAAA... A", }es decir, el emisor ofrece 0.1 puntos y el
Rechaza ofertas menores a 0.1 puntos

receptor los acepta, determina el Unico equilibrio de Nash (estricto) perfecto en subjuegos

del proceso de negociacion. Para verlo méas claramente, supongamos que el equilibrio de

Nash se ubicase en un par de estrategias diferentes (posibles de hecho), como son:

05 R’ ,RRRR ", A" AA...A° } Es decir, la estrategia del receptor es la

Rechaza ofertas menores a 0.4 puntos  Acepta ofertas mayores o
iguales a 0.5 puntos

de aceptar todas aquellas ofertas mayores o iguales a 0.5 puntos y rechazar las menores; y
la del emisor ofrecer 0.5 puntos. Claramente, este equilibrio no podria ser perfecto en
subjuegos; ya que si el emisor se desviase ofreciendo 0.4 puntos obtendria un equilibrio
mas ventajoso:

0 03 04

04 R RRR”, A" AA.. ADZ}.

Rechaza ofertas menores a 0.3 puntos  Acepta ofertas mayores o
iguales a 0.4 puntos

La eliminacion iterativa de los “equilibrios inverosimiles al espiritu maximizador del
receptor”, converge al de la perfeccion en subjuegos. Siendo mads precisos, la
inverosimilitud de los equilibrios mayores a los 0.1 puntos se explica a través del principio
de “amenazas no creibles”.

Sin embargo, a excepcién de Henrich (2000-2001) y Hoffman, McCabe, Shachat y Smith
(1994), los estudios experimentales muestran que el resultado estandarizado de la
negociacion es:

R"" R,R,R,RRRRRR"™ A" AA... A } Es decir, el emisor ofrece un

Rechaza ofertas menores a un 1punto Acepta ofertas mayores o
iguales a 1 punto

punto (50% del valor negociado), y el receptor los acepta.? A partir de este hecho, el
interrerogante que aqui se plantea es si el resultado experimental se mantiene aun cuando
el punto de referencia del juego cambia. En tal sentido, la version alternativa de nuestro
experimento abre las puertas para que la negociacion surja en términos de desigualdad. El
punto de apoyo para el interrogante propuesto se basa en Hoffman et al. (1994), cuyos
resultados muestran ser consistentes a la idea de que la ventaja social del emisor en el juego
conlleva a que tanto las ofertas propuestas como los rangos de rechazos sean menores.

%2 La mayoria de los estudios experimentales utilizaron incentivos monetarios en el proceso de negociacion
aun cuando la poblacion sujeto de estudio haya sido universitaria.
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I1. HipOtesis propuestas

Partiendo de los resultados obtenidos por Hoffman et al (1994) en base al patron de
diferencias sociales estudiados, se barajaran dos hipotesis de trabajo. La primera de ellas
involucraré al comportamiento de los emisores, y la segunda a la de los receptores. En lo
que concierne a los primeros, la hipotesis subyacente sostiene que:

Hipdtesis sobre los emisores: Las ofertas realizadas por los individuos pertenecientes a la
version “alternativa” deben ser en promedio menores a las de la “version tradicional”. En
este aspecto, se presume que no seria necesaria hacer explicita, o bien reforzar, la diferencia
relativa entre emisores y receptores dentro del protocolo del experimento (instrucciones)
para verificarlo. Es decir, la propia formacion de expectativas acerca del umbral de rechazo
de los receptores deberia alcanzar para validarlo.

En lo que concierne a los segundos, la hipétesis subyacente sostiene que:

Hipdtesis sobre los receptores: Los receptores de la “version alternativa” deberian aceptar
ofertas menores que los de la tradicional. En concordancia con la hipotesis suscripta
anteriormente (emisores), se estima que no seria necesaria hacer explicita, o bien reforzar,
la diferencia relativa entre emisores y receptores dentro del protocolo del experimento para
verificarlo. En este aspecto, la presumible condicion de desventaja “social” deberia
inducirlos endégenamente a aceptar ofertas menores.
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I11. Resultados del experimento

Los cuadros | y Il presentados a continuacion reflejan los resultados globales de la
negociacion.

En primera instancia, y en concordancia con la mayoria de los trabajos experimentales, se
aprecia que el valor modal de las transacciones realizadas en las 48 parejas de la version
tradicional y en las 47 de la alternativa fue de un punto (50 % valor negociado). Sin
embargo, a simple vista pueden observarse algunas diferencias entre ambas versiones del
experimento, las cuales seran de aqui en mas tratadas.

Cuadro I: Versién tradicional

Pun_tos Frecuencia Rechazos | Porcentaje de rechazos
ofrecidos (oferta)
0.4 1 1 100
0.5 2 2 100
0.7 1 1 100
0.8 3 1 33.3
0.9 1 0 0
1 39 0 0
2 1 0 0

Cuadro Il: Version alternativa

Pun_tos Frecuencia Rechazos |Porcentaje de rechazos
ofrecidos (oferta)
0.2 1 1 100
0.5 3 2 66.6
0.7 3 0 0
0.8 4 0 0
0.9 6 0 0
1 29 0 0
1.1 1 0 0

Notese que, a priori, las menores ofertas muestran una mayor frecuencia en la version
alternativa, concentrandose fundamentalmente en el estrato de los 0.9 puntos. En cuanto a
la reaccion de los receptores, se observa por un lado que el numero de rechazos es superior
en la versién tradicional (5 vs. 3) y, ademas, que el umbral a partir del cual los mismos se
realizan es mas alto. En este Gltimo aspecto, la Unica oferta de 0.7 puntos fue rechazada en
la version tradicional, mientras que de las tres realizadas en la versién alternativa ninguna
lo fue. Andlogamente, de las tres ofertas realizadas en términos de 0.8 puntos en la version
tradicional, una fue rechazada; mientras que, de las cuatro en la version alternativa ninguna
lo fue.
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En referencia al compartimiento exclusivo de los emisores, el cuadro Il expone las
principales estadisticas descriptivas:

Cuadro I11: Estadisticas descriptivas - emisores

Version Tradicional Versién Alternativa
media 0.96 0.9
Oferta
desvio 0.2 0.17
. i .82 i
Expectativa media 08 0.75
1
umbral rechazo desvio 0.24 0.28
Calificacion media 49 7.3
obtenida en el
primer examen | desvio 217 1.39
. i 2 7.2
Promedio media 6 6
Academico | 4 vio 1.15 1.23
(7;7) vs. o . ) . )
L % pref 1 % pref i1
Situacion (8:10) 85% prefiere (8;10) 83% prefiere (8;10)
relativa ¢) (7(;77 _)9\)/5‘ 48% prefiere (7;7) 38% prefiere (7;7)
media 0.72 0.68
Dictador (**)
desvio 0.42 0.36
Edad (media) 26 afios 22 afios
Sexo 48% masculino 40% masculino

!La expectativa sobre el umbral de rechazo, revela el valor critico a partir del cual los emisores creen que
los receptores seran indiferentes entre aceptar o rechazar la oferta propuesta. Es decir, por debajo del mismo
la rechazarian, y por arriba la aceptarian. Ver pregunta 5 del cuestionario a Emisores.

(*) Ver preguntas 8 y 9 del cuestionario a Emisores.
(**) Ver pregunta 6 del cuestionario a Emisores.

En primer lugar, en contraposicion a Hoffman et al. (1994) el valor medio de las ofertas
propuestas en la version tradicional no difiere significativamente al de la alternativa. El
estadistico de suma de rangos de Wilcoxon conocido como Mann-Whitney U Test arrojo
un valor de z = 1.872; p-value = 0.0612.% EIl gréfico que a continuacién se acompafia,

% En el caso de Hoffman, la diferencia de medias entre la version aleatoria y la de contest entitlement arroj6
un valor de z = -3.09; p-value = 0,00.
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compara las frecuencias acumuladas de las ofertas propuestas en los 48 emisores de la
version tradicional y los 47 de la alternativa.

Comparacién de Versiones

45 & X - 100.00%
— ) 0
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S 5t 1
S 3
[} | )
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5
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| 30.00% g
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10 +
L 20.00%
5T | | | 10.00%
0 ; II—I||'||| ‘ NN SR e Y
0.2 0.4 0.5 0.7 0.8 0.9 1 11 2
Ofertas propuestas
C—Frec. Version Alternativa = Frec. Version Tradicional
—a&— %Acum. Version Alternativa %Acum. Version Tradicional

Puede notarse que el 85% de las ofertas propuestas fueron mayores al 40% de los dos
puntos negociados (0.8 puntos) en los emisores de la version tradicional, y el 77% de las
mismas por los de la alternativa.

En relacion a las expectativas subjetivas formadas por los emisores acerca del umbral de
rechazo de los receptores; puede decirse que resultaron ser no significativas entre ambas
versiones del experimento. Sobre este aspecto, el valor medio de “lo minimo que se espera
exigird el receptor para no rechazar la oferta que los emisores le proponen” fue de 0.82
puntos en la version tradicional frente a 0.75 de la alternativa. El estadistico de Mann-
Whitney arrojé un valor de z = 1.117, p-value = 0.2639. No obstante, el rasgo comdn de
ambas versiones es que las ofertas tendieron a ser mayores a las expectativas del valor
esperado de rechazo.* El cuadro 1V presenta la relacién entre las expectativas acerca del
umbral de rechazo (conjeturas) y las ofertas realizadas (acciones), para el total de los
emisores.

3 Nétese que los emisores de la version tradicional esperan que en promedio los receptores rechazaran ofertas
menores a los 0.82 puntos. Sin embargo, las ofertas efectivamente realizadas son en promedio de 0.96 puntos.
Analogamente, los de la version alternativa esperan que en promedio los receptores rechazaran ofertas
menores a los 0.75 puntos, sin embargo, las ofertas efectivamente realizadas son en promedio de 0.9 puntos.
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Cuadro 1V: Conjeturas Versus Acciones: emisores

Version Tradicional Version Alternativa
Expectativa NGmero Emiten Emiten Emiten NGmero de Emiten Emiten Emiten
del Umbral ofertas ofertas ofertas ofertas ofertas ofertas
de Rechazo: de casos mayores iguales menores casos mayores iguales menores
0.1 0 0 0 0 2 2 0 0
0.2 1 1 0 0 0 0 0 0
0.3 1 1 0 0 0 0 0 0
0.4 1 0 1 0 0 0 0 0
0.5 10 8 2 0 19 15 3 1
0.7 2 1 1 0 1 0 1 0
0.75 0 0 0 0 1 1 0 0
0.8 3 1 2 0 0 0 0 0
0.9 4 3 0 1 3 1 2 0
1 26 0 25 1 20 1 16 3
1.2 0 0 0 0 1 0 0 1
Total 48 15 31 2 47 20 22 5

Notese que de 22 individuos que esperan valores criticos de rechazo inferiores en un punto,
15 son los que emiten ofertas mayores (68%) en la version tradicional del juego.
Analogamente, de 26 que lo esperan en la alternativa, 19 son los que emiten ofertas
mayores (73%).

Respecto a las variables que se presume deberian incidir en las decisiones de oferta, los
coeficientes de correlacion de Spearman (Spearman rank correlation coefficient) muestran
ser mayoritariamente no significativos con independencia del tratamiento (version
tradicional - alternativa):

Coeficientes de correlacién:

Calificacion obtenida Promedio Expectativa del
: L umbral de Edad
en el primer examen | Académico
rechazo
Oferta Version 0.012 -0.024 0.27 0.18
Tradicional p-value: 0.94 p-value: 0.87 p-value: 0.06 p-value: 0.22
Oferta Version -0.21 -0.017 0.25 0.124
Alternativa p-value: 0.16 p-value: 0.91 p-value: 0.087 p-value: 0.41

Los graficos que se acomparian, presentan los diagramas de dispersion de cada una de las
variables tratadas.
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Notese que las dos variables consideradas como de “dotacidon’; esto es, la calificacion del
primer examen y el promedio académico, no ejercen influencia explicativa. En cuanto a la
expectativa de rechazo, si bien ambos limites no se diferencian estadisticamente, su peso
relativo es el de mayor poder explicativo en ambas versiones o tratamientos del
experimento. En relacion al efecto de la edad de los emisores sobre las ofertas realizadas;
no se observan evidencias respecto a su incidencia.

En lo que acontece a la “situacion relativa” -relative payoffs-, se observa primeramente que
en ambas versiones del experimento, los emisores prefieren mayoritariamente tener un 8
como nota del segundo examen, cuando un hipotético compafiero recibe un 10; frente a un
7, cuando un hipotético compafiero recibe también un 7 .** Sin embargo, cuando la
pregunta se reformula en base a la alterativa (7;7) vs (7;9), es decir: obtener un 7 en el
segundo examen cuando un hipotético compafiero recibe también un 7, frente a obtener un
7 cuando un hipotético compariero recibe un 9; el 48% de los emisores de la version
tradicional prefiere la primera (7;7), frente a un 38% en la alternativa. Sobre esta Gltima
cuestion, nétese que aln cuando en la pregunta no se explicitara que “el compafiero” fuese
el receptor, los oferentes de la version alternativa tendieron a ser mas altruistas.

Finalmente, los resultados del “juego del dictador” presentaron en ambas versiones valores
medios de ofertas significativamente mas bajos en comparacion al del ultimatum: 0.72
puntos en la version tradicional y 0.68 en la alternativa. En este aspecto, la prueba de Mann
-Whitney rechaza la hipotesis de igualdad para ambas versiones del experimento (z = 3.806
Vers. Tra,, z = 3.134 Vers. Alt)*®, y ademas, se rechaza la hipotesis de que sean diferentes
entre si, es decir, los 0.72 puntos ofrecidos en la version tradicional no difieren de los 0.68
de la alternativa (Mann-Whitney: z = 0.365, p = 0.715).

En referencia ahora al compartimiento exclusivo de los receptores, el cuadro V expone las
estadisticas descriptivas de los principales atributos contenidos en el cuestionario
efectuado. Merece la pena resaltar primero que la distribucidn de aceptacion de las ofertas
recibidas resultd no ser significativamente diferente entre ambas versiones del experimento.
En este aspecto, el estadistico de Mann-Whitney arrojé un valor de z = -0.704, p-value =
0.4814. En concordancia con este hecho, la probabilidad de aceptacion y/o rechazo de
las ofertas recibidas no pudo ser explicada a través de: la version del experimento, la
calificacion obtenida en el primer examen ni por el promedio académico de los
receptores, aln cuando la muestra se redujo a las ofertas menores a un punto .* Los
resultados de esta ultima estimacion se presentan en el apéndice.

% Podria decirse que los agentes tienden a preferir una “Mejora Partetiana” siempre y cuando su situacion
particular mejore.

% La hipétesis nula contrastada fue que las ofertas de la versién tradicional y la alternativa no difieren en el
caso de que el juego fuese el del “Dictador” respecto al de “Ultimatum”.

37 El calculo de dicha probabilidad respondié al siguiente modelo de eleccién binaria (probit):

Prob(Y =1) = F(X, f), enel cual, la variable dependiente adopt6 el valor 1 en el caso de que el agente
“i”” acepte la oferta propuesta. El set de variables explicativas contenidas en el modelo estimado fue:

{X I X :x =1, si el individuo proviene de la poblacion “version alternativa”, }

x,= 0 si proviene de la "tradicional"; x, = calificacion obtenida en el primer examen; x,= promedio academico
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Cuadro V: Estadisticas descriptivas - receptores

Version Tradicional Version Alternativa
Minimo media 0.77 0.82
dispuesto a
1
aceptar desvio 0.31 0.27
Calificacién media 4.38 3.07
obtenida en el
primer examen | gesyio 2.3 1.49
. media 6.11 6.15
Promedio
Académico
desvio 0.91 1.44
(7;7) vs. . . . ]
82% prefiere (8;10 87% prefiere (8;10
Situacion (8;10) P (8:10) P (8:10)
relativa (*) .
(7(’77 _)9\)/5' 48% prefiere (7;7) 34% prefiere (7;7)
Rivalidad (**) 54% lo considera rival | 32% lo considera rival
Expectativas para el segundo 60% espera mejorar 90% espera mejorar
examen
Edad (media) 26 afios 23 afos
Sexo 56% masculino 62% masculino

'Representa los valores criticos por debajo de los cuales rechazarian las ofertas propuestas. Notese que
estos valores fueron develados por los individuos hacia el encuestador con anterioridad a que se les
entregaran las ofertas efectivamente propuestas por los emisores. Ver pregunta 5 del cuestionario a
Receptores.

(*) Ver preguntas 8 y 9 del cuestionario Receptores

(**) Ver pregunta 6 del cuestionario Receptores

Inspecciondndose el cuadro anterior, podra notarse que el valor medio de las “demandas
minimas para no rechazar las potenciales ofertas propuestas” resulté ser mayor en la
version alternativa (0.82 puntos frente a 0.77).%® Sobre esta cuestion, pareceria ser que
cuando las condiciones de asimetria no son exacerbadas dentro del protocolo del
experimento, las demandas de los individuos con menor performance tienden a ser ex-ante
mayores. Ahora bien, cuando se analiza en profundidad las demandas minimas develadas
por los agentes ex-ante; se tiene que de un total de 12 individuos que recibieron ofertas
menores a las pretendidas, s6lo 3 las rechazan en la “versién alternativa” (25%). Sin
embargo, cuando este mismo analisis se realiza en la version tradicional, los resultados son

% Esta variable resultd ser independiente (en ambas versiones del experimento) de las calificaciones
obtenidas por los individuos en el primer examen, el promedio académico y la edad.
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claramente diferentes: de un total de 7 individuos que recibieron ofertas menores a las
pretendidas, 5 las rechazaron (71%). Al respecto, el cuadro VI detalla la relacion entre los
valores minimos dispuestos a aceptar y los finalmente aceptados para ambas versiones del

experimento realizado:

Cuadro VI: Minima disposicion a Aceptar vs. Decision - receptores

Version Tradicional

Version Alternativa

Minimo . Reciben Decision . Reciben Decision
dispuesto a Nugzgg de ofertas Nu(r;;z(r)g de ofertas
Aceptar menores Acepta | Rechaza menores Acepta | Rechaza
0 2 (% 0 0 0 0 0 0 0
0.1 2 0 0 0 4 0 0 0
0.2 0 0 0 0 0 0 0 0
0.3 1 0 0 0 0 0 0 0
0.5 10 0 0 0 4 0 0 0
0.6 1 0 0 0 4 1 0 1
0.7 0 0 0 0 2 0 0 0
0.8 3 1 0 1 4 0 0 0
0.9 3 2 1 1 0 0 0 0
1 26 4 1 3 29 11 9 2
Totales 48 7 2 5 47 12 9 3

(*) Manifiestan que aceptarian cualquier oferta.

Notese que la probabilidad de aceptar una oferta menor a la pretendida es
aproximadamente 41% mayor en la versién alternativa.®® Este hecho mostraria que el
concepto de “amenazas no creibles”, tiende a ser mas robusto en escenarios donde la
negociacion acontece en términos de reconocida desigualdad. En este aspecto, si bien los
agentes no revelan sus condiciones de aceptacion o rechazo hacia los emisores, las revelan
hacia el encuestador - experimentador. Yendo mas alla, las revelan para si mismos.** Los
graficos presentados a continuacion exponen la “probabilidad de aceptar una oferta menor a

la pretendida” en funcidn de las notas obtenidas en el primer examen parcial:

% El célculo de dicha probabilidad respondi6 al efecto marginal de la variable dicotomica “version
alternativa” en el siguiente modelo de eleccion binaria (probit): Prob(Y =1) = F(X, ), enel cual, la

variable dependiente adopt6 el valor 1 en el caso de que el agente

733
1

El set de variables explicativas contenidas en el modelo estimado fue:
X /X :x =1, siel individuo proviene de la poblacion "version alternativa”,

x,= 0 si proviene de la "tradicional"; x, = calificacion obtenida en el primer examen; x,= promedio académico;
X, = edad; x,= sexo (1: masculino)
0 Nétese que, en este caso, el concepto de amenazas no creibles posee una mayor robustez que en el enfoque
tradicional de la teoria de los juegos, ya que es el propio jugador quien desconvalida su amenaza.

acepte una oferta menor a la pretendida.
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Tdémese el caso de un alumno varon - grafico de la izquierda - cuya nota en el primer
examen fue de cinco puntos (aprobd). Si éste no conoce inicialmente el rendimiento que ha
tenido el emisor (version tradicional), la probabilidad de aceptar una oferta menor a la
pretendida es significativamente inferior a cuando es consiente de su desigualdad (version
alternativa). Este mismo andlisis puede realizarse en el caso femenino - grafico de la
derecha -; con la diferencia y sorpresa por cierto, de que las amenazas tienden a ser aun
menos creibles. En este aspecto, y con independencia de la version del juego, de un total de
11 mujeres que recibieron ofertas menores a las pretendidas sélo 2 las rechazan.

En lo respectivo a la “situacion relativa”, se aprecia que en ambas versiones del
experimento los receptores prefieren mayoritariamente tener un 8 como nota del segundo
examen - cuando un hipotético comparfiero recibe un 10 -, frente a un 7 - cuando un
hipotético comparfiero recibe también un 7 -. Cuando la pregunta se replantea en términos
de (7;7) vs. (7;9), el 48% de los receptores en la version tradicional prefiere la primera,
frente a un 34% en la alternativa. Respecto a esta Gltima actitud, merece la pena aclarar que
el 54% de los individuos de la version tradicional considera al emisor como “un rival
transitorio”, mientras que s6lo un 32% lo considera en la alternativa. Estos hechos
vislumbrarian que el factor “envidia”, planteado originariamente por Elster, no se
acrecienta cuando la distancia social entre los agentes se expande. Utilizando un lenguaje
mas coloquial; los individuos menos dotados en sus calificaciones preliminares son
proclives a adoptar conductas menos envidiosas hacia los mas dotados.

Finalmente, las expectativas respecto al rendimiento del segundo examen muestran que
cuando los individuos conocen su inferioridad relativa (version alternativa), sus
expectativas acerca del futuro tienden a ser mas optimistas. Notese que el 90% de los
receptores de la version alternativa espera un mayor rendimiento para el segundo examen,
frente a un 60% que lo espera en la tradicional. En cuanto a esta ultima diferencia, la
probabilidad de esperar “un mejor futuro académico en la asignatura en curso” es en
promedio 14% mayor en los receptores de la version alternativa.*" El siguiente gréfico

*1 El calculo de dicha probabilidad respondi6 al efecto marginal de la variable dicotémica “version
alternativa” en el siguiente modelo de eleccion binaria (probit): Prob(Y =1) = F(X, £),enel cual, la
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expone la probabilidad con la que un estudiante - receptor espera un “mayor rendimiento
para el segundo examen” en funcion de la nota obtenida en el primero:

1.0 oy
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o
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b=
.2
E 061
=}
foi
o
s Version Tradicional-,
S 044 .
@
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%) 0.2
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Nota primer examen

Tomese nuevamente el caso de un alumno/a-receptor/a cuya nota del primer examen fue de
cinco puntos (implicando la aprobacidn); la probabilidad subjetiva con la que éste/a espera
una mejor performance futura es significativamente superior cuando conoce su inferioridad
relativa (version alternativa). En este aspecto, el punto de referencia mediante el cual los
individuos construyen sus expectativas provoca que las mismas se tornen vulnerables al
contexto.

733
1

variable dependiente adopté el valor 1 en el caso de que el agente “i” espere una mejora en su rendimiento
académico para el segundo examen de la asignatura en curso. El set de variables explicativas contenidas en el
modelo estimado fue:

X /X :x =1, si el individuo proviene de la poblacion "version alternativa”,

X, = 0 si proviene de la "tradicional”; x, = calificacion obtenida en el primer examen; x,= promedio academico;
X, = edad; x,= sexo (1:masculino)

24



IVV. Conclusiones

A lo largo de este trabajo se ha procurado analizar si la existencia de diferencias en el
status social de los individuos modifica el comportamiento estandarizado de negociacion
del juego de ultimatum. Basado en una poblacion de estudiantes universitarios, y utilizando
incentivos acordes al “micro-estado” de status reinante en estas casas de estudios, los
resultados obtenidos pueden resumirse en dos esferas; la de quienes efectlan las ofertas
“emisores” y la de quienes las aceptan o rechazan “receptores”. Respecto a la de los
primeros, los patrones conductuales muestran que:

1. Cuando conocen la desventaja relativa de los receptores (version alternativa del
experimento), las ofertas tienden a ser “timidamente” menores en relacion a cuando
la desconocen (version tradicional) -diferenciandose primordialmente en el
limite de los 0.9 puntos, es decir, en el estrato cercano al 45% respecto al monto de
puntos negociados -. No obstante, el estadistico de Mann- Whitney no permite
afirmar que dicha diferencia sea significativa. En este aspecto, el 85% de las ofertas
realizadas en la version tradicional y el 77% de la alternativa, fueron mayores al
40% de los dos puntos negociados (0.8 puntos).

2. Las conjeturas o creencias acerca del umbral de rechazo del receptor (Ilo minimo
que en promedio esperan se les exigira para no rechazar las ofertas que proponen),
manifiestan ser homogéneas en términos del “estado de conocimiento sobre la
capacidad de negociacion de los receptores”. En esta cuestion, el estadistico de
Mann-Whitney muestra que los limites esperados de rechazo de las ofertas
propuestas no difieren significativamente entre ambas versiones del experimento.
Independientemente de ello, las ofertas efectivamente realizadas tendieron a ser en
Su mayoria superiores a las expectativas de rechazo.

3. Las variables tipificadas para ejercer influencias de “estado individual” en el
proceso de negociacién, mostraron ser inocuas a la hora de explicar las ofertas
propuestas. Considerando a la nota obtenida en el primer examen y al promedio
academico como dotaciones fundamentales, los coeficientes de correlacion
mostraron que las variables fueron no significativas en ambas versiones del
experimento.

4. Si se analizan los estados de “peformance” y “situacion relativa” en términos de
actitudes altruistas, se tiene que cuando los individuos conocen la desventaja de su
contraparte, sus preferencias se orientan mas hacia la busqueda de una mejora para
el préjimo.
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Por otro lado, en cuanto a los receptores, los patrones conductuales muestran que:

1. Las decisiones de aceptacion y/o rechazo de las ofertas recibidas resultaron ser
homogéneas entre ambas versiones del experimento. En este aspecto, el estadistico
de Mann-Whitney no permitio validar la hipdtesis de que los receptores de la version
alternativa acepten menores propuestas. No obstante, existen dos cuestiones que
deben ser resaltadas. La primera es que los receptores de la version alternativa
manifestaron ser ex - ante mas exigentes (valores minimos dispuestos a aceptar). La
segunda es que en funcién de las ofertas efectivamente recibidas, sus decisiones
acabaron siendo més laxas. Notese que el 75% de los individuos que recibi6 ofertas
menores a las pretendidas termino por aceptarlas.

2. El ambito de desventaja social subyacente en los receptores de la “version
alternativa” del juego, no generd manifestaciones de envidia para su contraparte.
Sobre este aspecto, el 66% de los individuos de dicha version prefirié que su
contraparte mejore a costa de que su propia situacion permanezca igual, frente al
52% en la “version tradicional”. En conjuncion con estos hechos, la antedicha
situacion no presentd tampoco indicios de mayor rivalidad. No6tese que mientras el
32% de los receptores de la “version alternativa” considerd al emisor como un rival
transitorio, el 54% lo hizo en la “tradicional”.

3. Las expectativas respecto al futuro muestran ser mas optimistas en los receptores
cuya performance relativa es mas baja.** Si bien este resultado parecerfa ser a simple
vista trivial, no lo es en cambio, cuando se analiza en términos del estado de
conocimiento acerca del marco en el cual se desarrolla el juego. Acerca a ello, en la
medida que los agentes sepan que su situacion es inferior respecto a la “mediana” o
al “promedio” de la poblacion reinante (al resto), sus expectativas son mayores a
cuando las desconocen. En esta cuestion, el Gltimo grafico expuesto en el trabajo,
muestra que para el conjunto de receptores cuya nota del primer examen fue por
ejemplo de 5 puntos (aprobaron); la probabilidad de esperar una mejoria en el
rendimiento del segundo es significativamente superior cuando los mismos conocen
su rendimiento relativo respecto al promedio del curso. Es decir, es mas probable
que un alumno considere que deberia mejorar en el futuro, cuando conoce que su
rendimiento estd por debajo de la mediana-media del de sus comparieros, a cuando
lo desconoce.

En lineas generales, los resultados obtenidos en este trabajo difieren profundamente a los
expuestos por Hoffman et al (1994). Mas alla del régimen de incentivos instrumentado, el
hecho de no exacerbar la diferencia relativa entre emisores y receptores dentro del
protocolo del experimento implicé que: i) Las ofertas realizadas sean producto de las
expectativas formadas (valores esperados de rechazo) antes que de un derecho fijado casi
de facto; ii) Las decisiones de aceptacion de las ofertas propuestas sean producto de la
predisposicion o bien la percepcion subjetiva en torno a conformarse con menos. Este
hecho genero6 que las diferencias sociales no alteren la dindmica de negociacion del juego

*2 Receptores de la version altenativa.
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de ultimatum. En esta cuestion, el resultado estandar de “Guth, Schmittberger y Schwarze
(1982)” contintia manteniéndose.

El inico elemento en tela de juicio es el de “los valores minimos dispuestos a aceptar y los
realmente aceptados”. De acuerdo a los patrones conductuales obtenidos en los receptores
de la version alternativa, éstos son més proclives a no convalidar sus demandas.
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Apéndice

“JUEGO DE ULTIMATUM?”

INSTRUCCIONES PARA EL JUEGO:

El siguiente juego consiste en el reparto de dos puntos adicionales para el Gltimo examen
parcial de la materia. La forma en la cual de repartan dependera de ustedes, es decir, de
vuestras decisiones. Cada alumno “emisor” debe decidir inicialmente una oferta-propuesta,
sobre como se repartiran los dos puntos. A partir de ella, cada alumno “receptor” debe
decidir si acepta o rechaza la oferta propuesta. En caso de aceptarla, los dos puntos seran
repartidos segun lo acordado entre las partes. En caso de rechazarla, ninguno de los
alumnos recibe nada. La interaccion entre el emisor y el receptor serd anénima, es decir,
ninguno de ellos (ustedes) se conocera. Cada alumno recibira un nimero que lo identificara
como emisor o receptor, jguarde este nUmero!, ya que a partir de éste se le transferiran los
puntos para el segundo examen.

Planilla:

EMISOR N°...cccvvininnnnns

Marque con una cruz la cantidad de puntos que ofrece asi como los que se queda. Ejemplo:
Si su oferta es de 0.8 puntos, deberd marcar con una cruz 0.8 en la primera fila, y 1.2 en la
segunda. Todas las demés celdas debera dejarlas en blanco.

Cantidad de puntos que
ofrece:

Cantidad de puntos que se
queda:

RECEPTOR N°..............

Maque con una cruz su decision:

ACEPTA LA OFERTA: RECHAZA LA OFERTA:
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Cuestionario Emisores:

Emisor n’: .............
Instrucciones: Conteste cada una de las preguntas efectuadas. Su respuesta sera de vital
importancia para la investigacion. jEn caso de tener alguna duda, levante la mano y un
encuestador ird a responderla! Recuerde que finalizado el cuestionario, se le entregara una
planilla donde debera emitir su oferta.
LEdad: ...
2. SeXO: i,
3. Indique la calificacion obtenida en el primer examen: .........................ee.
4. Indigue como cree que sera su rendimiento en el segundo examen respecto del primero:
a) mejor O
b) igual O

c)peor O

5. De los dos puntos a negociar en el presente juego, ;Cuanto cree usted que sera “lo
minimo exigido por el receptor” para no rechazar su oferta?

Minimo
exigido por
el receptor

6. Imagine que usted es quien decide como repartir los dos puntos adicionales para el
segundo examen. Es decir, el receptor no tiene poder para decidir si su oferta es aceptada o
rechazada. Ejemplo: “Si usted le otorga al receptor un 40% de los dos puntos, el receptor
no tiene mas que aceptarlo, ya que no tiene poder para rechazar su oferta”. {Que cantidad
de puntos estaria usted dispuesto a otorgarle al receptor?

Cantidad
de puntos
que ofrece
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7. ¢Cree usted en la justicia?

Si o
No O

8. ¢Cual de las siguientes situaciones lo harian a usted més feliz?: Recibir un 7 en el
segundo examen cuando un compariero suyo (dos filas adelante o dos atras) recibe también
un 7; o recibir un 8 en el segundo examen cuando un compafiero suyo (dos filas adelante o
dos atras) recibe un 10.

Opcidn 1 Opcién 2
Yo 7 8 Yo
Mi compafiero 7 10  Mi compafiero
Elijo: y O O

9. ¢Cual de las siguientes situaciones lo harian a usted mas feliz?: Recibir un 7 en el
segundo examen cuando un compariero suyo (dos filas adelante o dos atras) recibe también
un 7; o recibir un 7 en el segundo examen cuando un compariero suyo (dos filas adelante o
dos atras) recibe un 9.

Opcidn 1 Opcién 2
Yo 7 7 Yo
Mi compaiiero 7 9 Mi compariero
Elijo: , O O

10. Mencione su promedio académico actual: ..............ccoooviiiiiiiiiiiiiiii
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Cuestionario Receptores:

Receptor n°: ...........
Instrucciones: Conteste cada una de las preguntas efectuadas. Su respuesta sera de vital
importancia para la investigacion. jEn caso de tener alguna duda, levante la mano y un
encuestador ird a responderla! Recuerde que finalizado el cuestionario, se le entregara una

planilla sobre la cual deberd decidir entre la aceptacion o el rechazo de la oferta que le
propusieron.

LEdad: ...

2. SEXO: i,

3. Indique la calificacion obtenida en el primer examen: ............................

4. Indigue como cree que sera su rendimiento en el segundo examen respecto del primero:
a) mejor O

b) igual O

c)peor O

5. De los dos puntos a repartir en el presente juego, ¢Cuanto seria lo minimo que usted
estaria dispuesto a aceptar y porqué?

0/01/02/03|04/05/06]0,7/08/09]1]11]1,2({13|14(15(16|1,7[18[19]|2

Minimo a
aceptar

Porqué?:

6. ¢Considera al emisor como a un rival transitorio?

Si o
No o

7. Imagine que este juego se da en igual circunstancia; pero es usted quien actla como
emisor. ¢Hubiese preferido esta alternativa?:
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Si o
No O

¢Porqué?:

8. ¢Cual de las siguientes situaciones lo harian a usted mas feliz?: Recibir un 7 en el
segundo examen cuando un compariero suyo (dos filas adelante o dos atras) recibe también
un 7; o recibir un 8 en el segundo examen cuando un compafiero suyo (dos filas adelante o
dos atras) recibe un 10.

Opcidn 1 Opcién 2
Yo 7 8 Yo
Mi compafiero 7 10  Mi compafiero
Elijo: y O O

9. ¢(Cual de las siguientes situaciones lo harian a usted mas feliz?: Recibir un 7 en el
segundo examen cuando un compariero suyo (dos filas adelante o dos atras) recibe también
un 7; o recibir un 7 en el segundo examen cuando un compariero suyo (dos filas adelante o
dos atras) recibe un 9.

Opcion 1 Opciodn 2
Yo 7 7 Yo
Mi compaiiero 7 9 Mi compariero
Elijo: , O O
10. Mencione su promedio académico actual: ................cooiiiiiiiiiiiiii
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Cuestionario acerca de las preferencias subjetivas respecto al mecanismo
de incentivos instrumentado: ;Pesos o Nota?

Instrucciones: Imagine que el juego del cual usted ha participado anteriormente se hubiera
realizado por dinero. Para ello, suponga que cada una de las opciones de puntaje
incorporadas en la matriz original se modifica a partir de un equivalente monetario. Es
decir, en vez de negociar por puntos, usted deberia negociar por dinero. La siguiente matriz,
le brinda a usted la opcidn de elegir entre el dinero propuesto o la nota que anteriormente se
le ofrecid. Se pide que marque con una cruz su decision entre el dinero o la nota ofrecida.
Ejemplo: si usted prefiere recibir $2.5 antes que 0.5 puntos para el segundo examen parcial
de la asignatura en curso, marque con una cruz “elijo pesos”. Analogamente, si usted
prefiere recibir $6 antes que 1.2 puntos para el segundo examen parcial de la asignatura en
curso, marque con una cruz “elijo pesos”. La matriz comienza con la alternativa de $0.5
equivalente a 0.1puntos para el segundo examen y culmina con $10 equivalente a 2 puntos
para el segundo examen. Finalmente, se incorpora una simple tabla sobre la cual usted
debera decidir entre recibir $5 0 1 punto para el segundo examen.

Aclaracion: jLos valores monetarios propuestos en cada una de las opciones se
corresponden a las capacidades de pago del experimentador asi como la de la institucién
respaldante!

Tabla de eleccion I: Emisor/Receptor N°.............

Puntos para
Pesos Elijo Pesos | el segundo | Elijo Nota
parcial
$0.5 0.1
$1 0.2
$1.5 0.3
$2 0.4
$2.5 0.5
$3 0.6
$3.5 0.7
$4 0.8
$4.5 0.9
$5 1
$5.5 1.1
$6 1.2
$6.5 1.3
$7 1.4
$7.5 1.5
$3 1.6
$8.5 1.7
$9 1.8
$9.5 1.9
$10 2
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Tabla de eleccion 11: Emisor/Receptor N°.............

Pesos Elijo Nota para el Elijo
segundo examen
parcial
$5 1

Resultados obtenidos en base a la tabla de eleccidon | (N=67):

Preferencias por puntos para el segundo examen en funcién de los pesos ofrecidos (*)

30

25 | —

20 -

15

Frecuencia

10

5

0 SHESESEN s

1 2 3 4 5 6 7 8 9
Prefieren puntos a partir de: "$" ofrecidos

(*) El gréfico detalla el nimero de individuos (frecuencia) que prefieren recibir puntos
adicionales para el segundo examen antes que el equivalente monetario propuesto. Asi por
ejemplo, para el caso de la alternativa “$0.5” (equivalentes a 0.1 puntos); 19 individuos
son ya los que prefieren recibir 0.1 puntos para el segundo examen. Para el caso de “$5” o
“1 punto” son 25 los individuos que comienzan a preferir el segundo. Finalmente, para el
caso de “$8.5” o “1.7 puntos” es solo uno Yy el Unico que comienza a preferir los puntos
para el segundo examen. El valor de quiebre a partir del cual los individuos encuestados
comienzan a preferir “puntos para el segundo examen” es $3.41 equivalentes a 0.68 puntos.
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En funcion del grafico presentado anteriormente, el presente cuadro detalla la decision
adoptada por los individuos encuestados y sus calificaciones previas (calificacion del

primer examen parcial):

Elige nota a partir de : pesos $ (*) |Calificacion primer examen | Namero de individuos
4.50 1 2
4.30 2 15
2.61 4
4.33 5
2.28 6
2.69 7
3.05 8 10
3.88 9 4
4.38 10 4

Total N: 67

Spearman correlation: -0.08; P-Value: 0.51

(*) Valores monetarios promedio de quiebre.
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Resultados de las estimaciones Probit - Receptores:

Modelo 1 : Prob(j =1) =c+ g (version) + £, (nota primer examen) + £, ( promedio academico)+
donde j=1= jeN: aceptod la oferta que le propusieron” , siendo N =95 (el total de los
receptores). La variable version adopto el valor “1” si el individuo je N pertenecia a la
categoria “version alternativa”.

. 153
Constante: p-value: 0.146
ﬂ . 0.074
1° p-value: 0.86
ﬂ . -0.12
2" p-value: 0.24
ﬂ . 0.05
3" p-value: 0.78
Log likelihood: -27.44

Modelo 2 : Prob(j =1) =c+ S (version) + £, (nota primer examen) + £, (promedio academico)+
donde j=1= j< N : "acepté la oferta que le propusieron” , siendo N =25 (el total de los

receptores que recibieron ofertas menores a un punto). La variable version adopt6 el valor
“1”si el individuo j< N pertenecia a la categoria “version alternativa”.

. -0.95
Constante: o-value: 051

i 1.07

1 p-value: 0.11
B,: -0.127

2° p-value: 0.52
B 0.20

3 p-value: 0.43
Log likelihood: -12.86

Modelo 3 : Prob( j =1) =c+ g, (version) + f,(nota primer examen) + £, ( promedio academico)

+p,(edad) + S (sexo) + €, donde j=1= je N: “aceptd una oferta menor a la que estaba

dispuesto a aceptar - segun lo manifestado en el cuestionario -”, siendo N =95 (el total de
los receptores). La variable version adopto el valor “1” si el individuo je N pertenecia a
la categoria “version alternativa”. La variable sexo adopt6 el valor “1” si el individuo
jeN eravaron.
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-2.44

Constante: o-value: 0.069
ﬂ . 1.23
1 p-value: 0.01
ﬂ . -0.20
2° p-value: 0.43
ﬂ . 0.11
3 p-value: 0.48
ﬂ ' 0.003
4" p-value: 0.92
ﬂ . -1.28
5° p-value: 0.00
Log likelihood: -25.72
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