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A diferencia de la Psicologia, la Economia no comenzé a experimentar hasta fechas muy recientes. Aprovechando las principales
ventajas de la experimentacién (la replicabilidad y el control) la Economia ha sido capaz de contrastar las teorias existentes y de
aportar nueva evidencia que nos ha servido para desarrollar nuevos modelos de comportamiento humano. Este articulo hace un es-
bozo del origen y de lo que es en la actualidad la Economia Experimental y la Economia del Comportamiento. Ademds se presenta
un repaso detallado de dos temas que han sido objeto de investigacién en nuestro pais, intentando resaltar aquellos desarrollos que
guardan una mayor relacién con la psicologia: lo modelos de jerarquias cognitivas y las preferencias sociales.
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Unlike Psychology, laboratory experiments in Economics are quite recent. Taking advantage of the main virtues of experiments
(replicability and control), Economics researchers have been able to test existing theory and contribute new evidence to the development
of new models of human behavior. This paper provides a short review of the origins and some of the topics of interest for Experimental
Economics and Behavioral Economics. Special attention is paid to the areas where Spanish experimentalists have been more influential,
highlighting those more closely related to Psychology: cognitive hierarchies and social preferences.

Key words: Economic experiments, Behavior, Rationality, Altruism.

omo rezaba la Enciclopedia Briténica en su edi-

cion de 1991 (p. 395) “Los economistas son a ve-

ces criticados por el hecho de que la Economia
no es una ciencia. El comportamiento humano, dicen, no
puede ser analizado con la misma objetividad que el de
los étomos y las particulas.”

La critica continuaba: “Mds adn, no hay laboratorio en
el cual los economistas puedan contrastar sus hipdtesis”.
La finalidad de este breve trabajo es, precisamente, dar
a conocer una disciplina dentro de la Economia que usa
el laboratorio para generar datos controlados y con ello
contrastar hipétesis: la Economia Experimental. A la dis-
ciplina que utiliza los datos observados en dichos expe-
rimentos para modelizar el comportamiento humano se
le denomina Economia del Comportamiento.

Estas disciplinas “hermanas” estén enormemente co-
nectadas con la Psicologia, como no podia ser de otra
manera puesto que estudian el comportamiento humano.
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De hecho, el laboratorio ha ensefiado a los economistas
tedricos que sus modelos eran demasiado simples y de-
jaban sin capturar elementos esenciales del comporta-
miento de los seres humanos. Elementos que, muy
probablemente, eran ya conocidos en Psicologia pero
que habian pasado desapercibidos para los economis-
tas. Ejemplos como la importancia del framing y los pun-
tos focales en las decisiones no se han tratado de
manera sistemética hasta fechas muy recientes (ver Espi-
nosa, Kovérik y Ponti, 2011 para una introduccién). En
cierta forma, podriamos decir que la Economia del Com-
portamiento trata de comunicar “al resto de la Econo-
mia” lo que ofras disciplinas ya han aprendido. Para
ello utiliza modelos que incorporan resultados obtenidos
en la investigacién empirica de ciencias “vecinas” (como
las definen Camerer y Weber, 2006): psicologia, socio-
logia y antropologia. Como afirma Binmore (2010), esta
corriente no es nueva y ya la venia reclamando Selten a
finales de los setenta (véase Selten, 1978).

El resto del capitulo se organiza en tres partes: la pri-
mera hace un breve repaso del origen de la Economia
Experimental; la segunda se centra en la Economia del
Comportamiento en la actualidad; y finalmente la tercera
presenta con algo més de detalle dos temas que han si-
do objeto de investigacién en nuestro pais, intentando
resaltar aquellos desarrollos que guardan una mayor re-
lacién con la psicologia.
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EL ORIGEN DE LA ECONOMIA EXPERIMENTAL

A mediados de los afios 40 un profesor de Harvard, Ed-
ward H. Chamberlin, tuvo la idea de estudiar mercados
de manera experimental. Utilizando como demandantes
y oferentes a estudiantes que podian vender y comprar
unos productos ficticios en el mercado, contrasté si se
cumplia la prediccion de que los mercados se equilibran
al precio de mercado resultante. Su mercado, donde los
estudiantes iban y venian negociando entre los pupitres,
arroj6 un resultado bastante sorprendente: se vendia una
cantidad notablemente mayor de la predicha por los mo-
delos teéricos (véase Chamberlin, 1948).

Vernon Smith, un estudiante de aquellos que participa-
ron en los experimentos de Chamberlin, no quedé muy
convencido de la interpretacion que su profesor habia
hecho y quince afios més tarde publicé dos trabajos -
Smith (1962, 1964)- en los que se mostraba que con in-
formacion publica los precios si convergian al equilibrio.
Los precios que se iban publicitando ponian de acuerdo
a compradores y vendedores que iban realizando tran-
sacciones hasta alcanzar los precios de equilibrio. Poste-
riormente, Smith comenzé a analizar el efecto de
pequefios cambios institucionales en los resultados y con
ello nacié la Economia Experimental. No es de extrafiar
que afios después, en 2007, Smith recibiera el Nobel de
Economia.

Como el lector puede adivinar, una contribucién impor-
tante a su desarrollo llegé de la mano de la Psicologia,
allé por los afios 50 y 60. A partir del dilema del prisio-
nero (Tucker, 1950) se comenzé a desarrollar una litera-
tura fecunda en Psicologia sobre la manera en que las
personas actban en entornos estratégicos y si efectiva-
mente su comportamiento es consistente con el equilibrio
de Nash. En paralelo, dentro de la disciplina de la Eco-
nomia se comenzaban a aplicar conceptos de Teoria de
Juegos a mercados no competitivos. De entre estos tra-
bajos destaca el primer oligopolio experimental (Sauer-
man y Selten, 1959) realizado en Europa por un alemén
que acabaria siendo premio Nobel de Economia en
1994: Reinhard Selten.

Sin embargo, en aquellos tiempos la Teoria de Juegos
no habia alcanzado todavia la posicién preeminente que
después tendria y la mayor parte de los experimentos no
se enmarcaban en entornos estratégicos sino de Teoria
de la Decisién. Se realizaban estudios sobre los axiomas
de la teoria de la utilidad esperada (la paradoja de
Allais; véase Davis y Holt 1993: cap. 8), sobre anomali-
as en la realizacién de juicios como intransitividad de
las preferencias (May, 1954), sobre racionalidad, con-
sistencia, efc.
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Aunque las ganancias en el experimento de Chamber-
lin (1948) eran hipotéticas, a lo largo de la historia de la
economia experimental se ha establecido la necesidad
de que las decisiones en los experimentos econémicos
involucren pagos reales que sean contingentes a las ac-
ciones de cada participante (y de los demas participan-
tes). Es decir, jlos economistas pagan dinero en sus
experimentos!

A diferencia de las preguntas hipotéticas, los pagos
contingentes se establecen para que los sujetos lleven a
cabo las decisiones que tomarian en situaciones reales
en las que tienen algo que perder o que ganar. A través
de sus acciones revelan informacién, regularidades en el
comportamiento humano, y, sobre todo, no proporcio-
nan la informaciéon “que ellos creen que el experimenta-
lista estéd buscando” o lo que les parece mas apropiado
decir. Los economistas estamos convencidos hoy en dia
de que los experimentos con pagos reales generan resul-
tados més cercanos al comportamiento en situaciones re-
ales que los experimentos hipotéticos. Entre otras
diferencias que se han observado empiricamente, cuan-
do hay pagos reales los sujetos no son tan cooperativos
o generosos como dicen ser en encuestas sobre su dispo-
sicién a pagar (Harrison y Rutstrdm 2008); tampoco son
tan arriesgados jugando loterias que involucran ganar o
perder dinero de verdad, sino que suelen tener un com-
portamiento més prudente que implica asegurar parte
del pago (Davis y Holt, 1993; Friedman y Sunder, 1994;
Garcia-Gallego, Georgantzis, Jaramillo-Gutierrez y Pa-
rravano, 2011). Sin embargo, para algunos autores los
incentivos tampoco lo solucionan todo. Loewenstein
(1999) advierte que:

“los sujetos pueden verse motivados de forma impor-
tante por otros objetivos que no sean la maximizacién
de beneficios. Entre estos motivos se encuentran el deseo
de comportarse de cierta forma, el cumplir con ciertas
expectativas del experimentalista, dar la impresién de
ser listo, buena persona, un ganador...”.

Obviamente, estd el inconveniente del coste de la inves-
tigacién, que en ocasiones puede ser muy elevado. Para
minimizar este coste, no es preciso pagar todas las deci-
siones que toma cada participante sino tan sélo una se-
leccionada al azar. El sujeto no sabe cuél se pagara y
asi se mantienen intactos los incentivos. De manera pare-
cida, a veces se le ofrecen al sujeto distintos escenarios -
en los que tiene que tomar decisiones- donde se le
informa de que sélo uno se implementaré (y se pagard).
Este método se conoce como Método Estratégico y una
buena referencia a este tema es Brandts y Charness

(2000).
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LA ECONOMIA DEL COMPORTAMIENTO

Como se indicaba anteriormente, de manera paralela a
la Economia Experimental surgié la Economia del Com-
portamiento. Ambas disciplinas estén estrechamente re-
lacionadas. La Economia Experimental es una
herramienta (un método de trabajo) de la Economia del
Comportamiento, que tiene como objetivo el desarrollo
de modelos teéricos del comportamiento humano en dm-
bitos econémicos y sus consecuencias para el funciona-
miento de los mercados y las instituciones.

Los experimentos en las disciplinas vecinas ya habian
puesto de manifiesto las limitaciones de los seres huma-
nos para computar (racionalidad limitada), la falta de
fuerza de voluntad para realizar las tareas a tiempo
(procrastinacién o posposicién) o que simplemente los
sujefos no buscan siempre lo mejor para ellos, es decir,
no se comportan de manera egoista (ver Camerer y Lo-
wenstein 2003; Weber y Daves 2005). Como bien resu-
me Brandts (2009) la Economia del Comportamiento
trata, simplemente, de entender como funciona la gente
“normal”.

En esta seccién presentamos un bosquejo de algunos
temas de investigacién que se han desarrollado de ma-
nera muy notable en la Economia del Comportamiento.
El primero de ellos es el bienestar relativo, es decir, la in-
fluencia que el bienestar de otros individuos tiene en
nuestro propio nivel de bienestar. Los juegos del dictador
(y ultimatum) asi como el juego de confianza han sido
claves en el desarrollo de esta investigacion.

En el Juego del Dictador, un jugador ha de decidir c6-
mo dividir una cierta cantidad P con otro jugador en
condiciones de completa libertad y anonimato. La pre-
diccién de la teoria econémica es, obviamente, que el ju-
gador que decide se queda con todo, es decir no reparte
nada. En Brafias-Garza, Espinosa y Garcia (2009b)
puede encontrarse una revisién en castellano de este tipo
de experimentos. Este juego tiene una variante, el Juego
del Ultimatum (Gith, Schmittberger y Schwarze, 1982)
donde el segundo jugador puede aceptar o rechazar la
oferta y si la rechaza, los dos se quedan sin nada. La
prediccion de la teoria es un poco distinta: dado que el
jugador 2 aceptard cualquier oferta positiva (es mejor
“casi” nada que nada) entonces el jugador 1 le ofreceré
la minima parte del pastel.

En el Juego de Confianza (Berg, Dickhaut y McCabe,
1995) el jugador 1 recibe una dotacién E y tiene la op-
cién de pasar una proporcién de la misma al jugador 2
sabiendo que toda cantidad que le pase se multiplicaré
por tres. El jugador 2 a su vez podré devolverle aquella
cantidad que decida libremente. La predicciéon, obvia-
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mente, es que el jugador 2 no devolverd nada al 1 pues-
to que no tiene ningGn incentivo para hacerlo. Y por tan-
to el jugador 1, anticipando este comportamiento, no
pasa nada al 2. En la variante del Juego de Intercambio
de Regalos (Fehr, Kischsteiger y Riedl, 1998), una em-
presa ofrece un salario a un trabajador cuyo esfuerzo no
puede observar, y el trabajador observa el salario y de-
cide cuénto esforzarse.

Los resultados de moltiples experimentos (por ejemplo,
los realizados con el juego del dictador) muestran cémo
una proporcién no despreciable de sujetos es muy gene-
rosa: renuncia a una parte significativa de sus ingresos
para beneficiar a ofros jugadores. Ademés, a través de
los resultados del ultimatum, observamos que los jugado-
res 1 se anticipan a los criterios de justicia de los juga-
dores 2 y no hacen ofertas muy bajas (que puedan
disgustarlos y les lleven al rechazo). Los resultados de los
experimentos del juego de confianza o del intercambio
de regalos, o del ultimatum muestran que la gente pare-
ce tener otras motivaciones ademds de las meramente
pecuniarias, que confia en los demds y que ademds es
reciproca: se porta bien con quienes se portan bien con
ellos.

Desde los trabajos de Rabin (1993) y posteriormente
ofros, como los de Fehr y Schmidt (1999), Bolton y Oc-
kenfels (2000), Fehr y Fischbacher (2003) o Charness y
Rabin (2002), se han explorado nuevas funciones de uti-
lidad o funciones objetivo donde los sujetos no sélo pien-
san en sus propios beneficios sino que ademés pueden
considerar el bienestar de otros jugadores. El trabajo de
Charness y Dufwenberg (2006) es un buen ejemplo de
modelizacién que incorpora aspectos sociales en la toma
de decisiones. Se considera que, en ciertas situaciones,
los sujetos pueden tomar decisiones (o no tomarlas) con
el Gnico objetivo de no pagar el coste personal de tener
que comportarse de manera reprobable, es decir, mues-
tran aversién a la culpa. Experimentos como Brafias-
Garza, Durén y Espinosa (2009a) o Dana, Weber y
Kuang (2007) ensefian que un alto porcentaje de sujetos
experimentales pagan dinero a cambio de no tener que
tomar decisiones que afectan negativamente a la remu-
neracién de ofros jugadores.

Un tema clave por su impacto en el funcionamiento de
la economia es el estudio de las preferencias dindmicas:
cémo se valora el bienestar presente frente al bienestar
futuro. El influyente trabajo de Laibson (1997) ha hecho
reflexionar sobre cémo la gente toma decisiones inter-
temporales. Este problema es relevante porque los posi-
bles sesgos o anomalias encontrados en las preferencias
afectan también a cuestiones de capital importancia pa-
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ra una economia como son el ahorro, la planificacién de
las pensiones o el cuidado del medio ambiente. Otro ti-
po de trabajos empiricos con datos reales (como Cutler y
Glaser, 2005) han puesto de manifiesto la conexién en-
tre preferencias “pacientes” y decisiones vitales como
hacer deporte, controlar el peso, fumar,.... Sus resulta-
dos indican que las personas con hébitos de vida més
saludables tienen tasas de descuento menores, es decir,
son més pacientes (ver también Brafias-Garza, Espinosa
y Repolles, 2011b).

También hay ofros aspectos del comportamiento, co-
mo la aversién al riesgo, la aversién a las pérdidas o
el exceso de optimismo, que pueden tener consecuen-
cias de gran importancia para las decisiones de los in-
dividuos y el funcionamiento de los mercados. El tema
del riesgo ha sido, sin duda, uno de los que maés inte-
rés ha acaparado dentro de este érea en los Gltimos
30 afios. La Teoria de la Utilidad Esperada ha sido un
paradigma bien asentado en Economia, que predice
cémo se comportan los sujetos ante situaciones incier-
tas donde cada escenario posible lleva asociada una
probabilidad. El sujeto elegiria siempre aquella opcién
que tuviera la méxima utilidad esperada. Sin embar-
go, los trabajos de Kahneman y Tversky (1979) y el
desarrollo de la Prospect Theory pusieron en cuestion
la teoria de la utilidad esperada: los sujetos no elegian
de forma consistente con esta teoria, sino que eran
menos arriesgados en el dominio de las ganancias y
mas arriesgados en el de las pérdidas. Treinta afios
més tarde se sigue trabajando en la elaboracion de te-
orias que tratan de explicar cémo la gente toma deci-
siones bajo incertidumbre.

Quizd las lineas de investigacién que mds conexio-
nes tienen con la Psicologia son aquellas que hacen
referencia a cémo razonan y cémo aprenden las per-
sonas. La evidencia obtenida en el laboratorio nos in-
dica que los sujetos no necesariamente razonan y
aprenden como los modelos de Teoria de Juegos supo-
nen, lo que depende del nivel de computacién necesa-
rio, e incluso muchas veces no eligen lo mejor para
ellos sino que se dejan llevar por alternativas salientes.
El trabajo de Espinosa et al. (2011) ilustra cémo la Te-
oria de Juegos se ha visto beneficiada por las aporta-
ciones de la Psicologia Cognitiva para resolver
problemas complicados como la seleccién entre malti-
ples equilibrios. Al fin y al cabo, Schelling (1963) ya
afirmaba que una gran parte de las convenciones o
reglas sociales no son el resultado de ninguna maximi-
zacién ni de ningln argumento econémico basado en
la eficiencia, sino que aparecen porque tienen un
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magnetismo especial. Bajo este enfoque las normas so-
ciales no son més que sistemas para coordinarse
cuando existen maltiples equilibrios (ver Miller 2006,
2008), es decir, la norma es un punto de referencia
que nos facilita la eleccién de un equilibrio (y no otros)
y evita los fallos de coordinacién. La nocién de los
puntos focales es una de las muchas aportaciones que
la Teoria de Juegos ha recibido de la Psicologia (Rojo,
2010).

Terminaremos este apartado hablando brevemente
de un tema clésico en la frontera entre la Economia y
la Psicologia: el Aprendizaje. Los modelos de aprendi-
zaje intentan entender y modelizar cémo los sujetos
adaptan sus decisiones a nueva informacién cuénto
ésta aparece, ya sea de manera exégena o como fe-
edback de sus propias decisiones. Basicamente se han
desarrolado dos tipos de modelos, los de "Creencias”
-Belief Learning- suponen que las personas van actua-
lizando creencias a través de lo que observan hacer a
los demds; es decir, no reaccionan a acciones con ma-
yor pago (mayores ganancias) si no lo hacen los de-
mas. Por el contrario, los modelos de Reinforcement
Learning indican que los sujetos reaccionan a las ga-
nancias, y por tanto dan mayor valor a aquellas estra-
tegias que en el pasado proporcionaron un pago

mayor (véase Rey-Biel, 2008).

LA ECONOMIA EXPERIMENTAL EN ESPANA

Dejamos para esta GOltima seccién una breve sintesis de
dos de los muchos temas de economia experimental en
los que se ha trabajado en Espafia. Tanto la Economia
Experimental como la del Comportamiento han crecido a
gran velocidad en nuestro pais en términos del nGmero
de publicaciones (ver Brafas-Garza y Georgantzis
2011c). Como ejemplo, podemos destacar el nGmero
creciente de universidades espafolas que disponen de
laboratorios de economia experimental: la Universidad
de Granada (EGEO), la Universidad Pompeu Fabra (LE-
EX), la Universidad del Pais Vasco (Bilbao-LABEAN), la
Universidad Jaume | (LEE), la Universidad de Alicante
(LATEX), la Universidad de Valencia (LINEEX), la Univer-
sidad Carlos Il de Madrid (LEE) y la Universidad Auté-
noma de Madrid (MAD-Lee).

Seria imposible ser exhaustivos en cuanto a las éreas de
interés en esta disciplina en Espafia por lo que Gnicamen-
te trataremos de dar una pincelada. Dadas las limitacio-
nes de espacio nos ocuparemos Gnicamente de dos lineas
de investigacién, a modo de ejemplos de la evolucién de
la investigacion en nuestro pais. Hay muchos temas que
no tratamos por la brevedad del artficulo. Por ejemplo, la
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Economia Industrial (el estudio de los mercados, oligopo-
lios, subastas, etc.) es un tema fundamental en Economia
Experimental con una gran tradicién en Espafa. Jordi
Brandts, de la Universidad Auténoma de Barcelona, Au-
rora Garcia-Gallego de la Universidad Jaume 1, Nikolaos
Georgantzis de la Universidad de Granada y Praveen
Kujal de la Universidad Carlos Il han realizado aporta-
ciones de gran importancia en este drea.

La primera de ellas esté centrada en los niveles de ra-
zonamiento de los individuos y se puede afirmar que es
el tema donde més éxitos han cosechado nuestros inves-
tigadores. La segunda linea explora las motivaciones
que subyacen al comportamiento altruista observado en
el Juego del Dictador. Hemos de reconocer que el tema
de las preferencias sociales es amplio y los juegos men-
cionados anteriormente sélo son casos concretos: en
Brandts y Fatés (2011) se puede ver un resumen de estos
temas y referencias a sus trabajos que aqui no repetire-
mos por cuestion de espacio.

Ambas lineas estén muy conectadas con la Psicologia y
la Sociologia y no en vano Revista Internacional de So-
ciologia acaba de sacar un nimero especial sobre “Ex-
perimental and Behavioral Economics”, sintoma de la
creciente interaccion entre la psicologia y la economia.

El primero de los temas estudia los niveles de razona-
miento de los individuos (k-niveles, como se les denomi-
na habitualmente) cuando se enfrentan a situaciones
estratégicas. Los trabajos de Nagel (1995) y Bosch, Na-
gel, Satorra y Garcia-Montalvo (2002) —todos ellos pro-
fesores de la Universidad Pompeu Fabra- aparecieron
publicados en la American Economic Review y son refe-
rencia obligada de cualquier trabajo sobre modelos de
jerarquias cognitivas (el articulo seminal de Nagel tiene
mas de 500 citas). El enfoque de jerarquia cognitiva esté
basado en la idea de que las personas utilizan k niveles
de razonamiento con frecuencia en la poblacién flk). Los
individuos de nivel O randomizan y los de nivel k>T utili-
zan su mejor respuesta con expectativas parcialmente
racionales sobre lo que hacen los individuos de nivel 0
hasta k-1 (Camerer, Ho y Chong, 2004).

Este grupo de investigadores inicié una nueva linea de
investigacién que describe mejor el comportamiento de
los individuos ante situaciones estratégicas que las nocio-
nes de equilibrio propuestas por la Teoria de Juegos co-
mo prediccion del resultado de estas situaciones. Dichas
aportaciones han sido continuadas por ofros trabajos re-
levantes, entre los que destaca Crawford y Iriberri
(2007), y los trabajos de Coricelli y Nagel (2009, 2011)
que conectan modelos de racionalidad con observacion

de actividad cerebral (fMRi).
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Esta aproximacién de la Teoria de Juegos estd conecta-
da con la nocién de teoria de la mente (Baron-Cohen,
1995). La manera de enfrentar una situacién de inferac-
cién estratégica depende en muchas ocasiones de la ca-
pacidad del individuo para predecir el comportamiento
de otros (de sus rivales), puesto que si se conociese el
comportamiento del préjimo se podria utilizar la mejor
respuesta ante ese comportamiento. Estar dotado de una
teoria de la mente (ser capaz de “ponerse en los zapatos
del otro”) permitiria al sujeto entender y predecir el esta-
do mental de su oponente, y por tanto su comportamien-
to, y reaccionar de forma éptima ante ese
comportamiento. La aportacién de este nuevo enfoque
de la Teoria de Juegos es, por un lado, la evidencia em-
pirica de que cuando se enfrentan a situaciones estraté-
gicas complejas, las personas muestran tener una feoria
de la mente con distintos grados de sofisticacién y, por
otro lado, la modelizacién del comportamiento de los in-
dividuos cuando falla el supuesto de que la racionalidad
es conocimiento comin, es decir, cuando hay heteroge-
neidad en cémo los sujetos predicen al rival. Estos nue-
vos avances en Teoria de Juegos nos ofrecen una visién
complementaria del ser humano y de cémo podemos en-
tender su interaccién con los demds.

La Teoria de Juegos busca comprender cémo se com-
portan los individuos ante situaciones estratégicas, esto
es, cémo deciden qué es lo que més les conviene en su
interaccién con ofros agentes. Para ello, esta teoria ha
utilizado tradicionalmente el supuesto de que la raciona-
lidad de los participantes es conocimiento comin. Cuan-
do se cumple este supuesto, un individuo i elige
estratégicamente sus acciones teniendo en cuenta lo que
més le conviene (es decir maximiza sus objetivos, es
egoista) y ademds tiene en cuenta que cualquier otra
persona | también estd haciendo lo que més le conviene
(es decir i sabe que | es egoista) y ademas | sabe que i
sabe que | sabe que... ambos se comportan asi. Formal-
mente, se dice que p es conocimiento comGn en un gru-
po de agentes G cuando todos los agentes en G saben
p, todos saben que todos saben p, todos saben que to-
dos saben que todos saben p y asi ad infinitum. Cuando
la racionalidad es conocimiento comin, las nociones de
equilibrio desarrolladas por la Teoria de Juegos propor-
cionan buenas predicciones del comportamiento de los
individuos en situaciones estratégicas.

El problema es que este requisito es en muchos casos
demasiado exigente, particularmente cuando se trata de
situaciones complejas, pero requiere que los agentes es-
tén dotados de una teoria de la mente que les haga pre-
decir de manera certera el comportamiento de los
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demds. En ocasiones se considera también que un agen-
te puede no conocer las preferencias de ofro (su tipo) pe-
ro en ese caso conoce la distribucién de probabilidades
de los tipos y es capaz de predecir el comportamiento de
los demés de forma probabilistica y reaccionar de ma-
nera éptima.

El trabajo seminal de Nagel (1995) ensefia que los ni-
veles de razonamiento son relativamente limitados y que
los individuos son heterogéneos. De manera reciente,
Coricelli y Nagel (2011) muestran, usando fMRI, una co-
rrelacion entre niveles de razonamiento y actividad neu-
ronal relacionada con la “mentalizacién”, es decir, con
la habilidad de pensar y atribuir pensamientos y estados
mentales a otros individuos. Lo més saliente de este estu-
dio (y ofros de los mismos autores) sobre actividad cere-
bral es que dan soporte empirico a los modelos de
niveles de razonamiento.

El segundo tema que trataremos es esta seccién es el
comportamiento humano altruista en situaciones de Jue-
go de Dictador. Como se ha indicado en la seccién ante-
rior, en Economia Experimental se ha acumulado
evidencia de que las personas no sélo se preocupan de
lo que obtienen en situaciones estratégicas sino que ade-
més se preocupan de lo que ganan los demds, lo que ha
impulsado la investigacién teérica sobre preferencias so-
ciales y comportamiento social. Esta preocupacién puede
estar referida a la desigualdad de los pagos, puede no
gustarles que otras personas ganen mucho menos que
ellos o mucho més (modelos de aversién a la desigual-
dad), o puede referirse a que los sujetos prefieren situa-
ciones en las que todos en conjunto ganan mas o las
personas desfavorecidas son mejor tratadas (modelos de
bienestar social), o a situaciones en las que los sujetos
prefieren que ganen més las personas que se comportan
de forma mas justa (modelos de reciprocidad).

Un supuesto clave en economia es que los individuos se
comportan de manera egoista e infentan maximizar sus
ganancias. Sin embargo, la economia experimental ha
demostrado que no siempre se comportan asi. Por tanto,
el paso siguiente es entender qué les mueve a compor-
tarse de otra forma. Una posibilidad es que no sepan
cémo resolver complejos problemas de maximizacion,
pero esto no explica, por ejemplo, el comportamiento en
el Juego del Dictador en el que los individuos donan di-
nero real en situaciones completamente anénimas (apro-
ximadamente el 20% de la dotacién). En Brafas-Garza
(2006) se utiliza el formato del Juego del Dictador para
comprobar si las donaciones crecen cuando se informa a
los participantes del destino benéfico de los fondos de
las donaciones. El efecto es considerable: el “buen” uso
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del dinero dispara las donaciones. Este resultado puede
provenir de la aversién a la desigualdad: en la situacién
generada por el juego del dictador, no donar nada cier-
tamente genera una desigualdad en el resultado de los
participantes, y en el caso en que el destinatario de los
fondos es una obra benéfica, la desigualdad se percibe
como mucho mayor. El siguiente paso fue estudiar si la
impresién de desigualdad se podia reforzar simplemente
recurriendo al framing. En Brafas-Garza (2007) se in-
forma a los jugadores de que el receptor “esté en sus
manos”; también en este caso se produjo un gran salto
en las donaciones (véase también Aguiar, Brafias-Garza
y Miller, 2008).

Sin embargo, para poder distinguir las motivaciones
del comportamiento altruista de los individuos (aversion
a la desigualdad, generosidad, culpabilidad) se requie-
ren disefios més sofisticados que permitan aislar los prin-
cipales elementos del problema. En una serie de
experimentos, Brafias-Garza et al. (2009a) muestran
que después de verse forzados a tomar una decisién que
produce necesariamente desigualdad (deben asignar
una cantidad indivisible entre dos individuos) los partici-
pantes estaban dispuestos a pagar dinero para conse-
guir disminuir la desigualdad resultante y la cantidad
era mayor si en la situacién inicial se habian visto invo-
lucrados en la decisién como receptores de fondos. Estos
resultados indican que motivaciones como la responsabi-
lidad moral por decisiones que producen un efecto inde-
seado (desigualdad en este caso) afectan a las
decisiones econémicas de las personas, que no se com-
portan segin la descripcion del Homo ceconomicus
(Henrich, Boyd, Bowles, Camerer, Gintis, McElreath y
Fehr, 2001).

Una motivacién alternativa a las anteriores es que los
individuos se preocupen no del bienestar de los demas
sino de su propia imagen o identidad social, lo que les
llevaria a comportarse de manera altruista. Debe recor-
darse que los experimentos mencionados se realizan
en condiciones de fotal anonimidad, es decir, las dona-
ciones de un participante no son observadas por el re-
ceptor ni por otros participantes ni por el
experimentalista. Sin embargo, a pesar de que las do-
naciones no sean observadas por los demés, la dona-
cién puede reforzar la identidad del donante. La
introduccion de la identidad en las preferencias de los
individuos (Akerlof y Kranton, 2000) permite recoger el
placer que sentimos cuando llevamos a cabo una ac-
cion que refuerza nuestra identidad o el malestar gene-
rado si nos desviamos de la norma social. Es decir,
cuando sabemos que existe una regla (ayudar al po-
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bre, visitar el enfermo, etc.) pero es costoso seguirla y
nos planteamos saltarnos la regla. Aguiar, Brafias-Gar-
za, Espinosa y Miller (2010) explora teéricamente este
problema y desarrolla un experimento donde los suje-
tos donan dinero y, ademds, revelan la regla de repar-
to que ellos consideran moralmente aceptable. Los
resultados indican que hay una gran heterogeneidad
tanto en la regla como en el cumplimiento de la misma
y que el peso de la identidad en las preferencias de ca-
da individuo estd muy correlacionado con la imagen
que cada individuo revela tener sobre si mismo en tér-
minos de persona competitiva o cooperativa.

Finalmente, una linea de investigacién reciente, llevada
a cabo por profesores de la Universidad de Granada, la
Universidad de Alicante y la Universidad del Pais Vasco,
ha puesto de manifiesto la relacién existente entre com-
portamiento altruista y capital social (el grado de inte-
gracién social) de los individuos. El grado de integracion
se cuantifica utilizando medidas de la teoria de redes
(Vega, 2007) y se requiere la obtencién de la red social
de los sujetos experimentales en un cierto contexto. La
relacién entre altruismo e integracién es compleja ya que
la direccién de la causalidad no es obvia: se pueden te-
ner numerosas conexiones sociales por tener un carécter
generoso con los demés o, al revés, el comportamiento
altruista puede ser una consecuencia del hecho de estar
infegrado en una densa red social; y, por supuesto, pue-
de que la causalidad vaya en los dos sentidos. Lo que
esté claro es que hay una dlta correlacién. Como mues-
tran Brafias-Garza, Cobo-Reyes, Espinosa, Jiménez, Ko-
varik y Ponti (2010): i) los sujetos menos altruistas (los
que no donan nada en el Juego del Dictador) suelen te-
ner un papel poco importante en la red social (tienen
menos conexiones en la red social, son menos centrales)
y ii) los sujetos con gran capital social (los més centrales)
son més altruistas y ademés més aversos a la desigual-
dad (Brafas-Garza, Cobo-Reyes, Espinosa, Jiménez, Ko-
varik y Ponti, 2011a).

CONCLUSIONES

Desde el primer experimento econémico de Chamber-
lin hasta la actualidad se han ido desarrollando toda
una serie de técnicas y précticas estandarizadas que
aseguran las principales ventajas de la experimenta-
cién en economia, la replicabilidad y el control (véan-
se, por ejemplo, los trabajos Fréchette y Schotter
2010, Bardsley, Cubitt, Loomes, Moffatt, Starmer y
Sudgen 2010, Binmore y Shaked 2010, Camerer y
Weber 2006, y Kagel y Roth 1995). De forma parale-
la los objetivos de la disciplina, que inicialmente eran
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exclusivamente de contraste de teorias existentes, in-
cluyen ahora también la generacién de un conjunto de
hechos estilizados, que pueden tener o no encaje en
las teorias existentes.

Esta evolucién ha reforzado la funcién de la economia
experimental como generadora de nuevas teorias y mo-
delos y ha ampliado los campos de estudio para incluir,
por ejemplo, las diferencias de género en el comporta-
miento econémico (véase, por ejemplo, Croson y Gneezy
2009 y Gneezy, Niederle y Rustichini 2003) o la Neuro-
economia (ver Glimcher, Camerer, Poldrack y Fehr 2008
y Camerer, Loewenstein y Pelec 2005). Asimismo, la ob-
tencién de resultados a partir de los datos generados se
ha visto beneficiada por el desarrollo de técnicas econo-
métricas cada vez mds sofisticadas y adaptadas al cam-
po de estudio, habiendo dado lugar a lo que Andersen,
Harrison, Lau y Rutstrédm (2010) han denominado la
econometria del comportamiento, asi como por la intro-
duccién de innovaciones como los experimentos virtua-
les, que combinan las ventajas de los experimentos de
campo y los de laboratorio (Fiore, Harrison, Hughes y
Rutstrom 2009).
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