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Resumen

El presente estudio examina la existencia del paradigma que plantea al ser
humano como un individuo egoista, dentro del plano empirico. Se explora la
posibilidad de variacion del grado de egoismo en las personas segun sus carreras
profesionales. Para dicho analisis, se ha aplicado como método la economia
experimental en alumnos de los Ultimos ciclos de las carreras de Administracion,
Economia, Medicina y Sociologia; todos ellos ubicados dentro de una posicion

socioecondmica similar.

Se ha encontrado evidencia de que las carreras profesionales tienen, en cierta
medida, alguna influencia sobre el grado de egoismo que presentan las personas.
En este sentido, los economistas serian el grupo profesional que mas egoismo

presenta dentro de nuestra muestra.

Por otro lado, mediante este estudio se buscd analizar si el género es un factor
determinante en el grado de egoismo presentado en las personas; sin embargo,

en el caso de los peruanos no se encontraron diferencias importantes.

Adicionalmente, el presente articulo explora también la posibilidad de la
influencia del factor geografico, en el caso del Peru, sobre el nivel o grado de
egoismo en las personas. Para esto, se utilizd como muestra el departamento
de Ica, donde se realizaron las investigaciones necesarias para el caso. Sobre
esto, los iquefios presentarian un indice mas alto de colaboracion mutua con

respecto a los limefios.

El estudio cobra una importante relevancia en cuanto busca y logra sustentar
la idea de que los individuos no son del todo egoistas al tomar decisiones, tal
como plantea la teoria econdmica. Asimismo, que la carrera profesional puede
ser un factor que manipula e influye sobre el aumento del grado de egoismo.

Palabras clave: socioeconomia, egoismo, teoria de juegos.
Cddigos JEL: A12, A13y C72.
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Abstract

This study examines the existence of the paradigm of the human being as an
egoistic individual, within the empirical plane. The possibility of variation of
the degree of altruism in people's behavior is explored according to their careers.
For this analysis, we have applied experimental economics in students of the
last year of their education, in Business Administration, Economics, Medicine
and Sociology; all of them within a similar socioeconomic position.

Other researchers have found evidence that the professional careers have, to
a certain extent, some influence on the altruistic behavior. In this context, we
have found that the economists would be the professional group that presents
less altruistic behavior within our sample.

On the other hand, by the elaboration of this study, we pretend to analyse if
the gender differences are a determining factor in the degree of altruism;
nevertheless, we did not find any important differences.

In addition to this, our work also explores the possible influence of the
geographic factor. For this, we used as a sample the department of Ica, where
we made the necessary investigations for the case. On this, the individuals
from this zone present a superior index of mutual cooperation, in comparison
with the individuals from Lima.

Keywords: socioeconomics, egoism, game theory.
JEL codes: A12, A13 and C72.
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INTRODUCCION

La teoria econdmica sostiene que los seres humanos siempre buscan maximizar su utilidad
velando solo por sus propios intereses. Este comportamiento econdmico, cuya finalidad es
priorizar los intereses propios, otorga ciertos indicios para creer en la idea de que los seres
humanos son individuos egoistas.

Hobbes (2006)", basandose tunicamente en la observacion de la conducta humana, afirma
sobre la igualdad natural en todos los seres humanos que «todos quieren y desean las
mismas cosas y los mismos beneficios». De llegar a observarse alguna diferencia entre los
seres humanos, basicamente se deberia al aprendizaje, el conocimiento y la experiencia
vivida por cada individuo, no a un comportamiento innato de la persona. Por tal motivo,
mediante el presente estudio, se buscara revelar indicios de como el aprendizaje y la ad-
quisicion de conocimientos son factores que influyen en la toma de decisiones econémicas
de los individuos.

Asi, se espera encontrar respuesta a preguntas como: jes el hombre econdémico un ser
egoista por naturaleza o su carrera profesional podria influir en este comportamiento?,
¢somos individuos guiados basicamente por nuestros propios intereses?, ;qué factores nos
pueden llevar a comportarnos de manera altruista? jsera el género de un individuo un
factor influyente en la conducta humana?

1. EVIDENCIA TEORICA Y EMPIRICA

La hipdtesis convencional sobre la conducta humana que se elige en la mayoria de los
modelos econémicos se basa en el supuesto del homo economicus®. El supuesto egoista
fracasa cuando se hacen experimentos de laboratorios del tipo teoria de juegos, dado que
la confianza en los otros, el altruismo y la generosidad ocupan un lugar importante dentro
de las decisiones de los individuos, lo que no aparece reflejado dentro del supuesto unila-
teral del homo economicus.

Como comenta Joseph Stiglitz® (Clift 2003): «Los resultados mas curiosos de la economia
experimental son los relacionados con el altruismo y el egoismo. Pareceria que, al menos

1. Asimismo, en su libro Leviatdn, Hobbes argumenta que el comportamiento humano es profundamente
egoista y sus motivaciones son la supervivencia y el placer: estas le hacen desconfiar de sus semejantes
y le producen un sentimiento generalizado de inseguridad. La Unica salida de dicha inseguridad es la
anticipacion y el dominio sobre los demas: «todo hombre es enemigo de todo hombren.

2. Homo economicus en el sentido de que cada individuo se preocupa exclusivamente por si mismo.

3. Premio Nobel de Economia en el 2001.
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en las situaciones experimentales, los individuos no son tan egoistas como suponian los
economistas, excepto en el caso de un grupo: el de los propios economistasn.

La realizacion de experimentos en el ambito de la teoria econdmica permite establecer un
caracter simple de ciertos fendmenos econdmicos que ocurren de manera natural. Esta
caracteristica de simplicidad permite tener una vision mas amplia del comportamiento
humano; sin embargo, es importante tener en cuenta que las personas tienen diversas
preferencias al tomar una decision econdmica, la cual se ve afectada por factores externos
adquiridos (como la educacion), o por diferencias de indole sexual o cultural.

Los seres humanos tienen preferencias por un trato justo y estaran dispuestos a castigar
cualquier actitud injusta que tomen los agentes econdmicos. Se puede afirmar que las
reglas de justicia suelen influenciar el comportamiento de los agentes econdmicos, ya que
ante la ausencia de mecanismos de regulacion, los agentes se encuentran motivados a
comportarse de manera «ustar. Un ejemplo claro de esto es lo presentado por Daniel
Kanheman, Jack Knetsch y Richard Thaler en «Fairness and the Assumptions of Economics»:
las empresas tienen como incentivo que las maximizaciones de sus utilidades sean percibidas
por los consumidores como justas, ya que los consumidores pueden llegar a realizar accio-
nes en contra de las empresas si perciben que fueron tratados injustamente (Kanheman,
Knetsch y Thaler 1986).

Los resultados del estudio muestran que muchos de los agentes econémicos toman ciertas
decisiones econdémicas sobre la base de lo que consideran justo o no. Ademas, que la
justicia se encuentra estrechamente relacionada con una reparticion equitativa. Asimis-
mo, es importante destacar que muchos de los sujetos buscaron «castigar las decisiones
que consideraban injustas, incluso prefiriendo no recibir incentivo alguno.

2. METODOLOGIA

Con el propdsito de analizar las diferencias en el grado de egoismo de las personas segun
su profesion, este trabajo emplea como metodologia la economia experimental, la cual
tiene por objeto proporcionar una mejor comprension del comportamiento econémico y
aumentar el poder explicativo de la ciencia econémica considerando las caracteristicas
cognitivas de las personas, asi como las de aprendizaje, emociones, y motivaciones no
egoistas. De esta manera, los modelos basados en la teoria de |a eleccion racional pueden
mejorarse utilizando regularidades psicologicas, las cuales podrian sugerir nuevos supues-
tos que permiten evidenciar mejor el comportamiento de los agentes econdmicos, asi como
el aprendizaje del mismo.
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Vernon Smith* concluye que el altruismo y el egoismo son comportamientos innatos en
nosotros, y que dependiendo del contexto social en que nos encontremos, estos se mani-
fiestan en diversas magnitudes y formas.

2.1 Descripcion de los juegos experimentales

Los juegos empleados en el presente estudio forman parte de la teoria de juegos: «juegos
no cooperativos»®, ya que las decisiones de una de las partes afectan a la otra persona, y,
por ende, las ganancias de un jugador no solo dependen de la accién que este tome, sino
también del otro agente.

2.1.1 Juego del dictador

El juego del dictador es un juego con la presencia de dos protagonistas®, en el que las
decisiones seran tomadas solo por uno de los participantes, asi que el tipo de accionar sera
pasivo para uno y activo para otro.

En este juego, el experimentador otorga una cantidad de dinero al primer individuo, el cual
recibe el nombre de «proponente» y sera quien determine la division del dinero que se
distribuird entre ¢l y el otro participante. El segundo agente, llamado «receptor», solo de-
bera aceptar la decision de la division hecha por el primer participante. Al tomarse la
decision de reparticion, el monto sera repartido entre ambas personas de acuerdo con lo
escogido por el proponente.

Muchos experimentos basados en este juego fueron utilizados para corroborar los resulta-
dos de las ofertas positivas en otros juegos, como es el caso del «ultimatumn, donde se
creia que las ofertas se debian al miedo del rechazo de la propuesta’ (Camerer y Thaler
1995).

El uso de este juego tiene como objeto probar la idea del homo economicus. En este
contexto, los proponentes que participan en el juego se quedarian siempre con la tota-
lidad del dinero y no entregarian monto alguno al otro individuo. Entregar una cantidad

4. Vernon Smith es el pionero de la economia experimental.

5. Conocidos como «juegos de suma ceron, en los que la ganancia de uno de los jugadores resulta una
pérdida del mismo monto para el otro jugador.

6. Losjugadores son escogidos al azar, tomando en consideracion que no deben tener ninguna relacion de
parentesco ni pueden conocerse entre si.

7. Existen ideas que consideran que los resultados pueden ser algo inconclusos y no determinar los verda-
deros motivos de la division. Por ejemplo, las ofertas de dinero altas pueden ser un indicio de que los
proponentes tienen miedo de ofrecer montos de dinero bajos, pues creen que estos seran rechazados
por los receptores, en cuyo caso no recibirian dinero alguno.
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nula vendria a ser la légica econdmica de los agentes, la cual ha sido estudiada por
Joseph Henrich (2000), quien demostré que muchas veces este supuesto no se cumple
en la realidad.

Asimismo, se debe asegurar el caracter anonimo® de cada persona, ya que de esta manera
se estaria evitando el sesgo que podria darse cuando los individuos tomen las decisiones, y
se lograria entonces que sus respuestas sean lo mas cercanas posibles a la decision real
que tomarian ante un evento de ese tipo®.

2.1.2 Juego del ultimatum

Eljuego del ultimatum fue estudiado por primera vez por Werner Giith, Rolf Schmittberger
y Bend Schwartz (1982). Este juego, al igual que el del dictador, es un juego de economia
experimental, pero la diferencia es que ambas partes toman una decision.

En el juego participan dos individuos. Ambos agentes permanecen en habitaciones separa-
dasy sin interactuar directamente. En forma similar al juego del dictador, el primer juga-
dor, llamado «proponenten», recibira una cantidad de dinero de parte del experimentador,
luego decidira el monto por entregar al segundo jugador, a quien llamaremos «receptor».
Cuando la decision del proponente sea tomada, esta le sera trasmitida al receptor, quien
decidira si acepta o no la distribucion escogida. En caso de que la decision sea aceptada, se
les repartira a ambos el dinero, distribuido tal y como decidio el proponente. En caso de
que la decision sea rechazada por el receptor, ninguno recibira dinero.

La ldgica detras de este juego deberia ser muy simple: si las personas buscan maximizar
sus recursos, sobre la base de los supuestos de la teoria econdmica, el proponente en este
caso deberia otorgar la minima cantidad positiva posible al receptor, y este debera acep-
tarla. Esto se debe a que se considera que todos los individuos maximizan sus ingresos, y
que al escoger entre una cantidad igual a cero y una cantidad positiva, el individuo debera
escoger cualquier cantidad siempre y cuando esta sea positiva.

Sin embargo, los resultados de diversas investigaciones realizadas muestran que tanto estu-
diantes universitarios estadounidenses como cazadores recolectores de tribus de Africa
suroriental tienden a compartir, en promedio, una cantidad sorprendentemente cercana a la
mitad del dinero. Los resultados de esta investigacion recogen resultados muy similares. ¢Es
acaso que los seres humanos no somos egoistas? Asimismo, cuando el monto propuesto por

8. Con «andénimon nos referimos a que estas personas no entablan ninguna relacién de comunicacion.
9. Realizamos una comparacion mas adelante sobre las diferencias en las respuestas si cambiamos el
supuesto de caracter andnimo.
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el proponente es muy bajo, muchas veces es rechazado por el receptor, quien prefiere «casti-
gar al individuo por «injusto» a pesar de no recibir dinero en lo absoluto.

Debido a la implementacion de estos experimentos en el estudio econémico, han surgido
nuevos espacios de analisis, desde los cuales podemos destacar las preferencias individua-
les ante la distribucion equitativa, también conocida como «teoria de justician: el castigo
que otorgan los individuos por acciones que consideran injustas, o decisiones en general
que revelan un nivel de egoismo en las personas frente a individuos totalmente descono-
cidos para ellos (Rey 2006).

2.1.3 Juego de bienes publicos
El juego de bienes publicos es un experimento que fue disedado para estudiar el compor-
tamiento de las personas cuando entran en conflicto los intereses individuales y los grupales.

En el juego participan un grupo de individuos, normalmente entre cinco y diez personas, a
los que el experimentador entrega una misma cantidad de dinero. Cada sujeto debera
determinar una cantidad del dinero recibido para que sea depositada en un fondo comun',
y esta decision es estrictamente andnima e individual.

La légica econdmica en este juego implica que los participantes se deberian comportar
como free-riders y tendran una contribucion nula o igual a cero. Si los participantes del
juego se encuentran incentivados por las remuneraciones monetarias que pueden recibir,
y si tienen a su vez un conocimiento claro de la naturaleza del juego, no deberian contri-
buir con ningun monto al bien publico. Sin embargo, numerosos estudios han mostrado
una tendencia consistente de muchos de los participantes a aportar cantidades considera-
bles al bien publico.

Para la recoleccion de informacion, se utilizé una variante de la metodologia de los
juegos: en lugar de realizar los experimentos en un laboratorio, se realizaron encues-
tas". No obstante, para comprobar la validez de las encuestas se tomd una muestra para
realizar diez juegos, en los que se otorg6 el incentivo de 10 nuevos soles por cada pareja
de individuos. Luego se seleccion6 una muestra aleatoria para la realizacion de las en-
cuestas, de esta manera se comprob6 que existe una diferencia muy insignificante (va-
riacion de 0,01%) entre las decisiones tomadas en el laboratorio y las decisiones recogi-

10. Este monto de dinero puede ser mayor o igual a cero. Cabe sefalar que los participantes depositan el
dinero en el fondo sin conocer previamente qué se hara con dicho fondo. Ademas, no pueden conocer
el monto ofrecido por los otros participantes.

11. Véase los anexos 1,2y 3.
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das por las encuestas, con lo que se demostrd que realizar las encuestas otorga una
representacion valida de la realidad.

2.2 Muestra empleada

El presente estudio se basa en la aplicacion de encuestas a alumnos universitarios de las
carreras de Administracion, Economia, Medicina y Sociologia™. Para homogeneizar la
muestra, se tuvo en cuenta que todos los alumnos encuestados tuvieran una situacién
economica similar, para evitar que la diferencia de estrato socioeconémico fuera un con-
dicional en las respuestas. Se tomo la muestra en la Universidad del Pacifico, la Pontificia
Universidad Catdlica del Peru y la Universidad Cayetano Heredia™.

Asimismo, para evitar respuestas al azar de los alumnos encuestados, se les hizo un peque-
fio test' para medir el grado de comprension. De acuerdo con el enunciado, las respuestas
correctas serian 3y 7 en la primera pregunta, y en la sequnda, ambas respuestas seran 0.
Se tomaron como validas Unicamente las encuestas en las que los alumnos respondieron
correctamente a estas preguntas; en caso contrario, la encuesta fue descartada. Luego de
haber aplicado estas restricciones, se obtuvo una muestra total de 336 encuestas.

Adicionalmente, se obtuvo una muestra en el departamento de Ica, para comprobar la
existencia de diferencias significativas entre dicho departamento y Lima. El objetivo fue
poder recoger posibles indicios de diferencia en el grado de egoismo segun la zona geogra-
fica. La muestra total en Ica fue de 210 encuestas.

3. INTERPRETACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS

En el presente estudio se ha podido observar que en situaciones de intercambio social en
las que se establece una relacién visual con los individuos, se origina una situacién de
cooperacion, solidaridad y altruismo. En cambio, en situaciones andnimas e impersonales
los individuos tienden a ser mas competitivos y egoistas.

Autores como Adam Smith (1759) plantean que los seres humanos habitamos en dos
mundos. Por un lado, el mundo de nuestro grupo social mas cercano, en el cual somos

12. Véase el anexo 1. Aproximadamente 7% del total de encuestados no comprendieron el juego.

13. Se tomaron estas cuatro carreras profesionales como muestra de la ciencia humana. Las carreras de
Administracion y Economia se dedican a maximizar los beneficios del individuo. En cambio, las carreras
de Sociologia y Medicina tienen por objetivo fundamental el estudio del ser humano.

14. Se tomaron en cuenta a aquellos alumnos cuya escala de pagos fluctta entre 200 y 700 nuevos soles
por crédito.
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cooperadores y solidarios; y, por otro lado, el mundo del orden extendido impersonal, en el
cual somos competitivos y egoistas. Ambos comportamientos maximizan la eficiencia en
cada uno de esos mundos o0 espacios.

Esperamos menos simpatia de un simple conocido que de un amigo. «La generosidad, la
humanidad, la benevolencia, la compasion, la mutua amistad y el aprecio, todos los senti-
mientos sociales y benévolos, cuando se manifiestan en el semblante o comportamiento,
hasta hacia aquellos con quien no tenemos relaciones especiales, casi siempre agradan al
espectador indiferente» (Smith 1759: 58).

Por fines de practicidad, se definird un rango para poder situar las respuestas de los agen-
tes y poder compararlos con mayor simplicidad. Si el monto ofrecido se encuentra entre
0% y 25% se dira que los agentes son «egoistas extremosy; si estuviera entre 25% y 50%
seran «egoistas»; entre 50% y 75% seran llamados «altruistas»; y, por tltimo, si se encuen-
tran entre 75% y 100% seran llamados «altruistas extremos».

Segun los resultados del juego del ultimatum, se puede concluir que tanto las respuestas
de los receptores como la de los proponentes se encuentran condicionadas a las nociones
de justicia, equidad y de reciprocidad. Las personas buscan recompensar a aquellos que
consideran que han actuado con generosidad aceptando la oferta de distribucion, y recha-
zan aquellas ofertas que consideran injustas o poco equitativas, a pesar de verse afectados
por no recibir dinero alguno.

Ernst Fehry Simon Géchter (1998) llamaron a este comportamiento «fuerte reciprocidadn.
Una persona tiene este comportamiento si esta dispuesta a sacrificar recursos por aquellos
que estan siendo bondadosos, y, asimismo, a castigar a aquellos que no lo son.

Dentro del contexto del juego del proponente, la teoria econdmica tradicional supone que
todos los proponentes escogeran ofrecer el minimo posible, S/. 1 por ejemplo, y que los
receptores aceptaran estd oferta de S/. 1 porque la consideran mejor que la posibilidad de
no recibir monto alguno. Tomando en cuenta las ideas de |as preferencias individuales y de
maximizacion de utilidad, la estrategia del jugador que tiene la potestad de hacer la oferta
sera quedarse con la mayor cantidad de dinero, y ofrecerle al otro jugador una cantidad
minima de premio consuelo. No obstante, como se puede apreciar en el grafico 1, este
resultado no se da en la practica. Las ofertas promedio de los proponentes estuvieron entre
40% y 50% del monto de dinero otorgado, con lo que se podria suponer que los agentes
econdmicos no tienen un comportamiento «egoista extremon.
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Cabe tomar en cuenta que diversos estudiosos del tema consideran que el incremento de
los montos no afecta las decisiones tomadas con respecto a los montos pequefos'®; sin
embargo, en el caso peruano se ha encontrado que la reparticion del dinero se reduce a
medida que el monto de dinero entregado por el experimentador se incrementa.

Dicho de otro modo, las personas tienden a comportarse de manera egoista a medida que
el monto de dinero que se les ofrece es mayor. Un monto de 10 nuevos soles puede ser
considerado como un monto insignificante'® para establecer una relacion de cooperacion
equitativa, y no genera un costo a los individuos que entregan una parte de él.

Por ultimo, se debe considerar que las decisiones del proponente pueden haber estado
condicionadas a la respuesta del receptor, lo que impide medir con certeza el grado de
egoismo. Es por ello que el juego del dictador ofrecerd mayores indicios de las diferencias
en el grado de egoismo, pues deja de lado el temor al rechazo de la decision del agente.

Grafico 1
Porcentaje ofrecido por el proponente al receptor
Proponentes
[ Economia  [[] Administracion  [] Sociologia ~ [[] Medicina
46 47 47
== 45 42 434 43 43 59 0
10 soles 100 soles 1.000 soles

Elaboracion: propia.

En el grafico 2 se observa que los receptores rechazan con frecuencia los repartos desigua-
les: aproximadamente entre 40% y 50% de la cantidad repartida es el minimo que estan
dispuestos a aceptar. Una de las explicaciones para esto, segun las respuestas obtenidas, es

15. Esto ha sido también comprobado por Elizabeth Hoffman, Kevin McCabe y Vernon Smith por medio de
un experimento en el que utilizaron montos mayores de dinero (100 délares estadounidenses por pare-
ja) y obtuvieron resultados similares a los de monto menor (Camerer y Thaler 1995).

16. Tomando en cuenta que los entrevistados pertenecen a un contexto social alto y son alumnos de
universidades privadas del pais.
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que el segundo jugador no prioriza solo la cantidad absoluta que obtiene en el reparto,
sino que también compara lo que obtienen ambos jugadores.

Encontramos en estos resultados que las respuestas de aceptacion por parte de los recep-
tores se encuentran estrechamente relacionadas con la idea de «justician. Para los indivi-
duos, el reparto era «juston si el monto se distribuia en partes iguales. Las personas consi-
deran que si las ofertas del proponente son menores a lo que ellos consideran como justo,
seran rechazadas como castigo ante su poca cooperacion, puesto que el segundo jugador
buscara ser tratado dignamente y ser considerado como igual.

Grafico 2
Minimo porcentaje que el receptor estd dispuesto a aceptar
Receptor
[ Economia  [[] Administracion  [] Sociologia ~ [[] Medicina
= 44 45 44 44
3 s 42 4 =7 43 40—
38
10 soles 100 soles 1.000 soles

Elaboracion: propia.

De acuerdo con las ideas de la teoria econémica, en el caso del juego del dictador los
proponentes deberian entregar una cantidad igual a cero a los receptores, ya que la acep-
tacion o rechazo de estos no tendria por qué influir en la utilidad esperada de los primeros.
Los resultados obtenidos nos demuestran lo contrario.

Segun indicios encontrados, las personas ofrecerian una cantidad minima debido a que
consideran tener el derecho a quedarse con la mayor parte del dinero, dado que el mon-
to les fue otorgado a ellos. Asimismo, consideran que al otorgar parte de ese dinero al
otro agente, asi se trate de un monto minimo, la accidn seria una suerte de «favor» hacia
el otro jugador. Como se observa en el grafico 3, a pesar de que los montos ofrecidos por
los proponentes son mayores a cero, dichas cantidades son menores a la mitad del mon-
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to de dinero por repartir, por lo que este tipo de reparticion se considera una «distribu-
cion egoistan.

Los resultados muestran que, en general, todas las especialidades profesionales analizadas
se encuentran en el rango de «egoistas». Sin embargo, los economistas pertenecen al rango
de «egoistas extremosn, lo que ofrece un indicio acerca de la importancia que se debe dar
al analisis de ciertas investigaciones basadas en el comportamiento de los seres humanos.

Grafico 3
Porcentaje ofrecido por el proponente al receptor

Dictador
[ Economia  [] Administracion  [] Sociologia ~ [[] Medicina

42
41 40

34
30 29 3 32

10 soles 100 soles 1.000 soles

Elaboracion: propia.

Segun la teoria econdmica, en los juegos de bienes publicos los individuos deberian desti-
nar un monto de dinero igual a cero, asumiendo que los individuos son perfectamente
egoistas y que estos sequiran la hipdtesis del free-rider. No obstante, como muestran los
resultados (véase el grafico 4), el porcentaje ofrecido es relativamente significativo, entre
el 25% y 50% en la mayoria de los casos, por lo que todas las carreras se encuentran
dentro del rango de «egoistas» (exceptuando en el caso en el que el monto de dinero inicial
es 10 soles). Los médicos y sociologos pueden ser considerados como «altruistas» por su
colaboracion mayor de 500%%.

Este resultado, contrario a lo que nos presenta la teoria, puede tener una explicacion en el
pensamiento comunal del individuo: el bien publico beneficiara a todos los del grupo vy, por
lo tanto, entregar una cantidad significativa de dinero sera mejor, con lo cual se genera el
pensamiento de que todos colaboraran.
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Grafico 4
Porcentaje ofrecido para el bien publico
Bienes publicos
[ Economia  [] Administracion  [] Sociologia ~ [[] Medicina
53 53
49 50 48
a 44 A== 44
pa—
36 38
30
10 soles 100 soles 1.000 soles

Elaboracion: propia.

4. CONCLUSIONES

Este trabajo proporciona evidencia experimental que respalda la idea de que el grado de
egoismo se ve influenciado por la carrera profesional elegida para estudiar. La evidencia
obtenida apoya la hipotesis que sostiene que la conducta de los economistas tiende a ser
mas egoista que la presentada en los individuos pertenecientes a otras carreras profesio-
nales sefialadas en la muestra.

El presente estudio permite plantear algunos comentarios que involucran aspectos de la teoria
economica convencional. Gran parte de la teoria econdmica parte del supuesto que plantea
que las personas son racionales y egoistas, y en ocasiones ignoran las diferentes conductas
humanas que se practican en la realidad, como, por ejemplo, una actitud de mayor coope-
racion social que difiere de las predicciones que algunos modelos econdmicos realizan.

Cuadro 1
En la teoria En nuestro estudio
Dictador: Dictador:
Monto por entregar = 0 Monto entregado = 30%
Ultimatum: Ultimatum:

Monto por entregar = minima cantidad positiva Monto entregado = 45%
Monto por recibir > 0 Monto recibido = 43 %

Bienes publicos: Bienes publicos:
Monto por entregar = 0 Monto entregado = 45%

Elaboracion: propia.
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Las preferencias individuales de los estudiantes permitieron identificar que las nociones
de justicia asumen un rol importante en el momento de realizar una negociacion. Las
personas buscan ser tratadas de manera justa, asi como tratar a los demas de la misma
manera. Si bien los economistas consideran que los individuos acttan basandose en su
interés propio, se ha encontrado que la mayoria de personas no acttan segun este crite-
rio. Se observaron comportamientos diversos: por un lado, comportamientos que po-
dian incentivar el trato justo, y, por otro, comportamientos que castigaban aquellas
acciones consideradas injustas, incluso si dicho castigo ocasionaba cierto costo per-
sonal. Pensamos que la incorporacion de criterios de justicia en modelos econdmicos
permitira enriquecer las predicciones del funcionamiento de los mercados y otorgara
una mayor capacidad de comprension de los comportamientos que adoptan los agen-
tes econdmicos.

Si bien el egoismo es un rasgo del comportamiento humano, se puede apreciar una
diferencia en los grados en que este se presenta segun la especialidad profesional. De
este modo, se podria concluir que las decisiones de comportamiento de los individuos
se ven influenciadas muchas veces por los conocimientos adquiridos a lo largo de la
carrera universitaria. En el presente estudio, se pudo apreciar que los economistas
resultaron ser los individuos mas egoistas'” en comparacion con las otras especialida-
des analizadas. Esto llevd a la siguiente interrogante: Bajo la existencia del supuesto
de que los economistas tienden a ser los mas egoistas, ies importante considerar que
este rasgo caracteristico influye en el analisis de los mercados y de la creacion de
nuevas teorias econdmicas? La respuesta a esta pregunta la dejaremos a opinion del
lector, pues consideramos que dicho tema posee varias limitaciones e impide dar una
Unica respuesta.

Para comprobar los resultados encontrados y poder conocer si el tiempo de estudio de los
modelos economicos sesga el grado de egoismo en las personas, se aplicaron las mismas
encuestas a alumnos que recién empiezan a formarse como economistas y como adminis-
tradores, dado que estos ultimos utilizan la teoria microeconémica como base en la mayo-
ria de modelos de consumidores y estrategias de marketing a lo largo de su carrera. Se
encontro una diferencia notable entre los alumnos de los ultimos afios y los de primer afio;
estos ultimos aparecian como personas mas altruistas. ¢Es el estudio de los modelos eco-
noémicos una manera de malformar el comportamiento de las personas? ¢No es acaso el
beneficio social uno de los principales objetivos de la Economia? Estas preguntas quedan
pendientes de respuesta. En estudios similares realizados en Estados Unidos, se encontra-

17. Dentro del rango de egoismo propuesto en este estudio.
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ron resultados muy parecidos que sefialan que el mayor entrenamiento en modelos econd-
micos es la causa de este fenomeno™.

Como extension del presente estudio, se realizd una comparacion del nivel de egoismo
entre hombres y mujeres’. No se ha encontrado una diferencia significativa entre ambos
sexos, a diferencia de otros estudios® realizados en Estados Unidos, en los que mediante el
juego del dictador se reveld que las mujeres entregaban una mayor cantidad de dinero que
los hombres. Cabe destacar que estas pequefas diferencias, si bien no son muy significa-
tivas, podrian ser un indicio de la existencia de ciertos factores que motivan a que las
decisiones tomadas por los hombres y las mujeres difieran en situaciones especificas.

Si las diferencias de género en el comportamiento altruista se encuentran presentes, seria
util una investigacion mas profunda que permitiera conocer en un marco conceptual mas
amplio dichas diferencias. Su exploracion seria Util para la aplicacion y el analisis de cier-
tos modelos, que pueden encontrar fallas en el momento de ponerse en practica. La intro-
duccion de factores que influyen en el comportamiento puede enriquecer los modelos
econdmicos basados en las decisiones individuales. La economia estandar no suele darle la
debida atencidn a este tipo de factores determinantes.

Se realizo, ademas, una comparacion entre los estudiantes encuestados en Lima y estu-
diantes pertenecientes al departamento de Ica?'. Se encontrd que los estudiantes prove-
nientes del departamento de Lima eran mas egoistas que los estudiantes del departamento
de lca®. Sobre esto ultimo, cabe mencionar que no se puede brindar certeza de que las

18. Frank, Gilovich y Regan (1993). Estos autores comparan alumnos de primer afio de postgrado en Econo-
mia y alumnos de «no Economia» de universidades y colegios. Los primeros tan solo colaboraron con 20%
del monto asignado en el juego de bienes publicos, mientras que el segundo grupo asigné 50%. Asimismo,
al realizar el juego de ultimatum entre economistas y no economistas, encontraron que los economistas
presentan un mayor interés en si mismos en comparacion con alumnos de otras carreras. También hicie-
ron una encuesta entre profesores de Economia y de otras especialidades para determinar cuanto dinero
distribuyen a organizaciones sociales, y hallaron que 9% de los economistas nunca dieron este tipo de
ayuda mientras que entre el resto de profesores solo 1% se encontraban en esta situacion. Otra prueba
interesante realizada por los mismos autores fue aplicar el dilema del prisionero para comprobar estas
diferencias entre los economistas y no economistas, y obtuvieron que 60% de los economistas no coope-
raron, frente a solo 38% de los no economistas. Lo interesante de esta ultima prueba fue que quisieron ver
para los dos grupos si las diferencias se incrementaban del primer afio de estudio al ultimo afio, y encon-
traron, entre los no economistas, que a medida que tenian mas afios de carrera disminuia el porcentaje de
no cooperacion, mientras que entre los economistas el monto se mantuvo similar.

19. Véase el anexo 4. En nuestra muestra, las mujeres son relativamente mas egoistas que los hombres.

20. Eckel y Grossman (1998). El juego se realizd repartiendo 10 ddlares estadounidenses a los participantes.

21. La muestra de Ica tiene las mismas caracteristicas que la recogida en Lima, con el propésito de evitar
sesgos que invaliden la comparacion.

22. Véase el anexo 5. En nuestra muestra, la diferencia es estadisticamente significativa.
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respuestas se hayan visto o no influenciadas por las susceptibilidades ocasionadas por el
terremoto de agosto del 2007 (en el caso de Ica); sin embargo, se considera que la mayor
causa de estas diferencias se encuentra en la diversidad de cultura entre ambos departa-
mentos. Seria de gran utilidad realizar un estudio mas detallado para poder determinar si
realmente estos indicios de diferencias entre departamentos son validos.

En lo que respecta a las limitaciones del presente estudio, es adecuado mencionar que los
estudios experimentales realizados en un laboratorio o mediante encuestas no siempre
producen resultados que coinciden con el comportamiento real. Por lo tanto, se debe to-
mar en cuenta que al evaluar a los estudiantes con preguntas hipotéticas, estas pueden, o
no, reflejar el verdadero comportamiento de los individuos. Es posible que se caiga en
respuestas voluntariamente escogidas como «correctas» o socialmente «deseables». Sobre
esto, Amartya Sen (1977) menciona lo siguiente: «Lo que es importante no es si las perso-
nas dan una respuesta honesta a cada pregunta, sino si otorgan una respuesta maximizadora
de ganancias continuamente que permita considerarlas como un supuesto general para la
teoria economican.

De esta manera, se puede considerar que las respuestas obtenidas son adecuadas, pues
cada estudiante buscard maximizar sus ganancias y su estrategia para conseguir esto se
vera reflejada en las encuestas.

Si bien la evidencia presentada en este estudio se encuentra basada en una muestra de
proporciones pequefas, la cual no puede ser considerada como una muestra representati-
va, ciertamente permite encontrar indicios de diferencia en el nivel de egoismo presentado
en los individuos pertenecientes a carreras profesionales distintas.

Por ultimo, se debe mencionar que debido a restricciones temporales no ha sido factible

analizar a los individuos desde el inicio hasta el término de su carrera, dada la cantidad de
afos que el estudio de estas implican.
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ANEXOS

Anexo 1
Test de comprension

En este experimento lo emparejan al azar con un estudiante en la clase (lo llamaremos X).
Usted no llegara a conocer quién es X. Una suma de S/. 10 se les ha asignado provisional-
mente a ustedes dos. Debido a que nuestro presupuesto no permite que les paguemos a
todos, se elegiran al azar a 20 pares de estudiantes y se les pagara segun sus respuestas. Al
responder a este cuestionario usted debe asumir que usted estara entre los que seran
pagados. X propondra una division de los S/. 10 entre ustedes dos, seleccionando una de
las opciones listadas abajo. Usted debe ahora decidir qué opciones le son aceptables y
cuales, si alguna, son inaceptables. Si la opcion propuesta realmente por X es una que
usted marcé como aceptable, los S/. 10 se pagaran acorde la propuesta. Si la opcion que X
propone es inaceptable por usted, ninguno de ustedes recibe parte del dinero. Para cercio-
rarnos de que usted entendio las reglas, conteste por favor a las dos preguntas siguientes
antes de continuar.

(1) Si X le asigna S/. 3.00 y usted marco ese valor como aceptable, usted obtiene
S._____,yXobtieneS/. .

(2) Si X le asigna S/. 3,00 y usted marco ese valor como inaceptable, usted obtiene
Sl._____,yXobtieneS/. .
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Anexo 2

Encuesta

Sexo M F Edad —

Lugar de nacimiento

Centro de estudio Carrera
Ciclo

Juego ultimatum - Proponente
Imagine que una persona viene y le entrega una cantidad de dinero para que lo dividan
entre una persona desconocida y usted. Tenga en cuenta que la persona a la que le estaria

entregando parte del dinero debe aceptar su reparto. Solo asi usted se puede quedar con el
resto del dinero.

1. ¢Cuanto dinero de 10 soles usted le ofreceria a esta persona?

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

¢Por qué tomo esa decision?

3. De 100 soles, scuanto del dinero le entregaria a esta persona?

4. De 1.000 soles, icuanto dinero le daria a la otra persona?

5. De 100 mil soles, ¢cuanto dinero le daria a la otra persona?

Y si conociera a la persona con la que tendria que repartir el dinero:

1. ¢Cuanto dinero de los 10 soles usted le ofreceria a esta persona?
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
¢Por qué tomo esa decision?

2. De 100 soles, icuanto del dinero le entregaria a esta persona?

3. De 1.000 soles, icuanto dinero le daria a la otra persona?

4. De 100 mil soles, icuanto dinero le daria a la otra persona?

Juego ultimatum - Receptor

Imagine usted que le ha entregado dinero a una persona X para que lo reparta entre ella y
usted. Si usted acepta el monto que la otra persona ha decidido darle, ambos podran quedar-
se con el dinero. Si usted rechaza el monto, ninguno de los dos se quedara con el dinero.

1. De 10 soles, scual es el menor monto de dinero que aceptaria?

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

¢Por qué tomo esa decision?

Si el monto fuera menor al que usted ha dicho, ;por qué lo rechazaria?
2. De 100 soles, scual es el menor monto de dinero que aceptaria?

3. De 1.000 soles, scual es el menor monto de dinero que aceptaria?

126



Apuntes 63

Juego del dictador

Imagine que una persona viene y le entrega una cantidad de dinero para que lo divida
entre una persona desconocida y usted. Tenga en cuenta que ambos recibiran el dinero
como usted ha decidido repartirlo.

1. ¢Cuénto dinero de los 10 soles usted le ofreceria a esta persona?
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
¢Por qué tomo esa decision?

2. De 100 soles, ;cuanto del dinero le entregaria a esta persona?

3. De 1.000 soles, ¢cuanto dinero le daria a la otra persona?

4. De 100 mil soles, scudnto dinero le daria a la otra persona?

Y si conociera a la persona con la que tendria que repartir el dinero:

1. ¢Cuénto dinero de los 10 soles usted le ofreceria a esta persona?
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
¢Por qué tomo esa decision?
2. De 100 soles, ;cuanto del dinero le entregaria a esta persona?

3. De 1.000 soles, ¢cuanto dinero le daria a la otra persona?

Juego de bienes publicos
Ahora, si una persona viene y junta un grupo de personas desconocidas entre si, incluido
usted, y les entrega una cantidad de dinero a cada uno para que entreguen una parte a un

fondo comun que sera utilizado en la construccion de algo para el grupo.

1. ¢Qué cantidad de 10 soles pondria en el fondo?

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
¢Por qué tomo esa decision?

2. Si en lugar de 10 soles fueran 100 soles, icuanto pondria en el fondo comin?
3. Si ahora son 1.000 soles, ;cuanto pondria en el fondo comun?

4. Si fueran 100 mil soles, ¢cuanto pondria en el fondo comun?

Ahora la situacion cambia, el grupo de personas son ahora conocidos suyos.

5. De 10 soles, ¢cuanto pondria en el fondo comun?
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
¢Por qué tomo esa decision?

6. De 100 soles, ;cuanto pondria en el fondo comun?

7. De 1.000 soles, scuanto pondria en el fondo comun?

8. De 100 mil soles, scuanto pondria en el fondo comun?

127



¢Nuestra carrera profesional influye en nuestro nivel de egoismo?: estudio aplicado en el Pert

Anexo 3
Resultados obtenidos con un cierto grado de conocimiento entre los individuos

Grafico 5
Respuestas de los individuos con rol de proponente en el juego del dictador (%)

Dictador
[ Economia  [] Administracion  [] Sociologia ~ [[] Medicina

47 46 46
43— 2= A
38 40 —] 39

31

10 soles 100 soles 1.000 soles

Grafico 6
Respuestas de los individuos en el juego de bienes publicos (%)
Bienes publicos
[ Economia  [] Administracion  [] Sociologia ~ [[] Medicina
59% 59
56 57 57 55
51 %
49 47
45
10 soles 100 soles 1.000 soles
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Anexo 4
Comparacion de resultados por sexo

Grafico 7
Respuestas de los individuos en el juego del dictador (%)
Dictador
O Mujeres [ Hombres
34
33 33
32 32
30
10 soles 100 soles 1.000 soles
Grafico 8
Respuestas de los individuos en el juego de bienes publicos (%)
Bienes publicos
O Mujeres [ Hombres
49 48
44
43 v 40
10 soles 100 soles 1.000 soles
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Anexo 5
Comparacidon de resultados entre individuos de Lima e Ica

Grafico 9
Respuestas de los individuos en el juego del dictador (%)
Dictador
O Lima [T lca
43
40 38
10 soles 100 soles 1.000 soles

Grafico 10
Respuestas de los individuos en el juego de bienes publicos (%)

Bienes publicos

O Lima [ Ica

10 soles 100 soles 1.000 soles
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Anexo 6
Comparacion de resultados entre individuos de ultimos ciclos y primeros ciclos

Grafico 11
Respuestas de los individuos en el juego del dictador (%)

Dictador
B Economia [ Economia cachimbos
[J Administracién [ Administracion cachimbos

10 soles 100 soles 1.000 soles

Grafico 12
Respuestas de los individuos en el juego de bienes publicos (%)

Bienes publicos

E Economia [ Economia cachimbos

[0 Administracion O Administracién cachimbos

47 49 51 48

43 44

10 soles 100 soles 1.000 soles




