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Resumen

En esta investigacion se utilizo el “juego del dictador”, en el cual se designa de una pareja
de participantes a un encargado de administrar una cantidad de bienes especifica entre ambos.
El criterio para el designar al dictador, en el grupo experimental, fue el mérito en un juego de
trivia, y en el grupo de control, el azar. La pregunta es: ;Tiene el mérito influencia en la
conducta econdémica? La hipotesis, que este afecta en la cantidad que el dictador esta
dispuesto a dar. Adicionalmente se busca determinar si la satisfaccion es mayor en personas a
quienes se designa por mérito. La muestra esta compuesta por estudiantes de la Facultad de
Filosofia de la UNA, con asignacion aleatoria. Se utiliz6 la prueba estadistica t de Student.
No se encontrd diferencia significativa en la reparticion de dotaciones. La satisfaccion fue
igual entre dictadores de ambos grupos, no entre participantes pasivos.
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Abstract

The “dictator game” was used for this research, in which one person from a couple of
participants gets designated as the one in charge of the administrations of a specific amount
of goods between them both. The criterion used for the designation of the dictator, at the
experimental group, was the entitlement in a game of trivia, and in the control group, chance.
The question is: Does merit influence economic behavior? The hypothesis indicates that
entitlement affects the amount the dictator is willing to give. Additionally, the study explores
whether satisfaction is higher in subjects who are designated by entitlement. The sample was
composed of students of the Philosophy School of the UNA, with random assignment. A t-
test was used. No significant difference was found in the distribution of allocations. Reported
satisfaction was the same among dictators, but not between passive participants.
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Conducta Econémica — Mérito

Modelos de conducta econémica

Economia se define como cualquier
ambiente social donde los individuos
interactlan; y transaccion como cualquier
intercambio, sea de bienes o de otra indole
(Shermer, 2008b). Una herramienta muy
utilizada por los economistas conductuales
es el juego del ultimatum que consiste en
una transaccion entre dos sujetos, uno en el
papel de "el que propone™ y otro en el
papel de "el que responde” donde el que
propone recibe una dotacion para ser
distribuida entre los participantes, el papel
de “el que responde” es decidir si acepta o
no la transaccién, en caso de ser aceptada
se lleva a cabo y en caso de ser rechazada
ninguno de los participantes recibe nada
(Camerer, 2003).

Para los fines de esta investigacion se
utilizara su version mas simple, el juego
del dictador donde el papel de “el que
responde” es eliminado. Se decidio utilizar
esta version para que los sujetos no se vean
tan afectados por las consideraciones
sociales de si la otra persona aceptara o no
el trato, maximizando el efecto del mérito.

Homo Economicus

El modelo propone que se toman
decisiones racionales, es decir logicas y
consistentes, que se tiene en cuenta toda la
informacion  relevante 'y que las
preferencias estdn definidas (Shermer,
2008b). Esta definicion es tanto conceptual
como ideoldgica (Kahneman, 2009) ya que
las personas saben lo que quieren y actuan
en consecuencia, se necesita asegurar la
libertad y con ella la responsabilidad sobre
los actos para asegurar que sea posible la
persecucion de la felicidad. Sin embargo la
deduccién no es tan simple ya que el
modelo es psicoldgicamente poco realista
(Kahneman, 2003).
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Racionalidad Acotada

Como evidencia en contra del homo
economicus numerosos psicologos sociales
encontraron que no sélo el ser humano no
es siempre racional, sino que esta
irracionalidad es predecible (Ariely, 2007)
y que las bases para la conducta
economica, asi como Ssus consistentes
irracionalidades surgieron en nuestro
pasado evolutivo hace por lo menos 35
millones de afios, tiempo en que se estima
la rama de los humanos se separ6 de la
rama de los monos capuchinos, que
presentaron un comportamiento tan similar
al humano que resultd indistinguible de
éste para los economistas (Santos, 2010).
La racionalidad acotada plantea que la
conducta econdmica y la toma de
decisiones en general se ve afectada por
heuristicas de juicio, que son atajos
mentales utilizados para simplificar los
procesos de pensamiento (Kahneman,
2003) entre estas se encuentran, por
ejemplo, el efecto de encuadre y la
accesibilidad, esto se evidencia tanto en las
investigaciones de Kahneman (2003) como
de Johnson et al. (2003).

Las racionalidad acotada tiene en
cuenta las emociones que son directrices
para la conducta (Shermer, 2008b) desde
una perspectiva evolucionista esto se debe
a que las emociones son rapidas respuestas
a peligros potenciales y en general a
elecciones que tienen impacto en el
prospecto de supervivencia y probabilidad
de descendencia, la psicologia popular
supone que se toman decisiones en base a
preferencias y a la evaluacion razonada de
sus consecuencias a largo plazo, a este
punto Loewestein (2000) dice que los
factores viscerales juegan un papel mas
importante en la conducta econémica que
el que predice la mayoria de la gente.
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Los factores viscerales positivos 0
negativos sentidos en el momento de la
transaccion son fuertes predictores de la
conducta, dentro de estos factores se
encuentran emociones, estados drive y
sensaciones.

Justificacion

Cabe mencionar que la equidad tiene
fuerte influencia en la conducta
economica, lo que lleva a que las
transacciones en juegos del ultimatum, del
cual el juego del dictador es una version
degenerada, sean por lo general de 60-40%
de la dotacion y que las de menos de 20%
sean rechazadas (Camerer, 2003), de
hecho en un estudio realizado por Tricomi,
Rangel, Camerer y O’Doherty, se vio que
hay mas actividad en circuitos neurales de
recompensa cuando las inequidades son
aminoradas (2010) y que la cooperacion
aumenta los niveles de oxitocina (Shermer,
2008b). Sin embargo en determinadas
situaciones se acepta la inequidad como
visto en Almas, Cappelen, Sgrensen y
Tungodden (2010).

Responder a estas interrogantes ayudara
a solidificar las evidencias en favor de la
racionalidad acotada; modelo que se
sugiere sea implementado en las teorias
economicas (Henrich, 2000) y en politicas
de estado (Johnson y Goldstein, 2003).

Ademas, la comprension de como se
toman las decisiones y cuales errores se
cometen consistentemente facilitard la
creacion de sistemas que no conlleven
expectativas irreales e inalcanzables
(Gilbert, 2004, Schwartz, 2005).

Planteamiento del problema

Se pretende obtener evidencia en
cuanto a la influencia que tiene el mérito
en la conducta econdmica, el mérito es
entendido como la emocién de la persona
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al creer que tiene derecho a estar en una
situacion determinada debido a sus
cualidades personales, para esto se
utilizara una version simplificada del juego
del ultimatum llamada juego del dictador,
donde a un sujeto se le da una dotacion,
tomando el papel de dictador y se le pide
repartirla entre los dos participantes, el
segundo participante tiene un papel pasivo.

Ademas, se obtendrd una linea base
del comportamiento de la poblacion,
interés que surge teniendo en cuenta que
las investigaciones en psicologia son
llevadas a cabo principalmente en paises
WEIRD (por sus siglas en inglés,
occidentales, educados, industrializados,
ricos y democraticos) y los datos fuera de
este contexto no cuadran con las teorias
consolidadas en la actualidad (Henrich,
2000; Henrich, Heine y Norezayan, in
press)

Los antecedentes a la pregunta de si
las emociones en general tienen
influencia en la conducta econdémica
surgen de la discrepancia del modelo
conductual utilizado por los economistas
(el homo economicus) y el propuesto por
Kahneman y Tversky de racionalidad
acotada. Dentro del marco del homo
economicus se espera que las personas
maximicen su utilidad y sean racionales
en todos los casos (Koppl, 2004); en la
racionalidad acotada (Kahneman, 2003)
la conducta se ve afectada por las
heuristicas de juicio y los factores
viscerales (Loewestein, 2000), dentro de
los cuales puede ubicarse el mérito.

Cuestiones a responder mediante la
investigacion

¢ Tiene el mérito un impacto en la conducta
economica?
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Objetivo General

Determinar la influencia del mérito en la
conducta econémica

Obijetivo Especifico

Determinar si la satisfaccion es la misma
en personas a quienes se les designa roles
por mérito y personas a quienes se designa
por azar

Meétodos

Se realiz6 un estudio experimental de
grupo control, s6lo con post test
(Kerlinger, 2002). ElI estudio es
experimental porque la  variable
independiente, mérito, es manipulada. Se
toma la reparticion de la dotacion como
post test al que serdn sometidos ambos
grupos.

Muestra

La muestra fue compuesta por 42
estudiantes de entre 18 y 40 afios, del nivel
basico de la carrera de Psicologia de la
Facultad de Filosofia de la Universidad
Nacional de Asuncion.

Tipo de muestreo

Se solicitaron  participantes  por
conveniencia en el predio de la facultad
de filosofia.

Definiciones conceptuales

- Independiente Mérito: Emocion de la
persona al juzgar positivamente el valor de
un acto individual o una conducta general
(Corsini, 2002, P.587).
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- Dependiente Conducta econdmica:
Interaccion social donde los organismos
realizan transacciones, que son cualquier
intercambio, de bienes u otra indole
(Shermer, 2008a)

Definiciones operacionales

- Mérito: Estara definida por el resultado
de un juego de trivia donde aquel con
mayor cantidad de respuestas correctas
sera el ganador. Las preguntas a ser
utilizadas se eligen aleatoriamente de un
mazo Yy una para cada participante.

- Conducta econémica: Se define por la
cantidad de la dotacion que el dictador da
al participante pasivo.

Los papeles de las parejas participantes
seran definidos en el grupo experimental
por los resultados de un juego de trivia,
siendo el ganador el dictador, y en el grupo
de control tirando una moneda en
presencia de los sujetos.

Procedimiento

Se solicitaron participantes en el
predio de la facultad de filosofia en dos
ocasiones, un dia de clases normal
alrededor de las 7 de la noche y una
noche en la que habia una fiesta en la
facultad, alrededor de las 8:30 de la
noche. Se procedi6 a una clase vacia
donde antes de que ingresen los
participantes, los investigadores lanzaron
una moneda para designarlos o al grupo o
al grupo de control. Una vez ingresadas
las parejas de participantes pertenecientes
al grupo de control, se arrojé en su
presencia una moneda a modo de
designar al dictador. En cuanto a las
parejas de participantes pertenecientes al
grupo experimental, se les pedio elegir un
mazo del cual se sacarian preguntas a
responder.
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En caso de estar empatados, haber ambos
contestado correcta o0 incorrectamente, se
procedia a repetir el procedimiento, si
seguian empatados se tiraba una moneda
y se tomaba a la pareja como grupo
control. Con esto se otorgaban los papeles
de cada participante. Una vez designado
el dictador, se le entregaba a este diez
caramelos del mismo sabor diciendo:
“Estos son tus caramelos, podes elegir si
querés invitarle al otro y cuantos querés
darle”. Por ltimo se entregaron las fichas
a completar por los participantes,
concluyendo el experimento.

En cuanto a la dotacién el valor de
gsta no tiene influencia en el
comportamiento (Heinrich, 2000)

Los datos fueron recolectados en las
fichas anexadas.

Resultados

Para la significancia de 0.025 (dos
colas) es 2.22, la t de la prueba es de 0.29;
se acepta la hipdtesis nula de que no existe
diferencia  significativa  entre  las
reparticiones de dotacion entre los grupos.

Para medir si la satisfaccion reportada es la misma en ambos casos se utilizd la notacion

Totalmente Satisfecho =5

Satisfecho

No me importa

Insatisfecho

Totalmente Insatisfecho =1
Luego, se restaron los datos de cada participante del dictador obteniendo la siguiente
tabla.
Tabla. 1. Diferencias de satisfaccion entre Dictador y Participante 2
N
S. Dictador - S. Participante 2 Diferencias Negativas® 3
Diferencias Positivas” 7
Empates® 11
Total 21
a. Satisfaccion Dictador < Satisfaccion Participante2
b. Satisfaccion Dictador > Satisfaccion Participante2
c. Satisfaccion Dictador = Satisfaccion Participante2
Eure'fa
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Esto representa que en el 52% de las
transacciones ambos participantes
reportaron la misma satisfaccion, en el
24% de los casos el dictador estuvo mas
satisfecho que el participante pasivo, por
un punto en el 9% se dio la situacién
contraria. En 5% de los casos el dictador
reportd tener 2 puntos de satisfaccion por
encima del participante pasivo, en 5% de
los casos reportd tener 4 mas que el
participante pasivo. El participante pasivo
tuvo 4 mas que el dictador en el 5% de los
casos.

Las medias de ambos grupos
fueron; dictador 4.20 y participante pasivo
4.33 en el grupo experimental y dictador
4.17 y participante pasivo 3 en el grupo de
control.

Discusion y Conclusiones

Con la prueba t de 0,29 necesitando
2,22 para una significancia de 0.05 con
diez grados de libertad se acepta la
hipétesis nula de que no hay diferencia
significativa entre las reparticiones de la
dotacién de los dos grupos. En cuanto a
la dotacién mantenida por el dictador, se
ve una diferencia no significativa, sin
embargo cabe resaltar que el nimero de
muestras es muy pequefio, especialmente
en el grupo control.

En 4 de los 15 casos del grupo
experimental la dotacion se repartio en
favor del dictador y solamente en uno se
otorgd mayor dotacion al participante
pasivo, dandole a este toda la dotacion.

En aproximadamente la mitad de las
parejas ambos participantes se conocian,
entre ellos dos parejas no repartieron su
dotacién equitativamente, en un caso
quedandose con toda ella, en el otro
dandola toda al participante pasivo.
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En el grupo de control una sola pareja
no repartié su dotacion equitativamente,
quedandose el dictador con toda la
dotacion.

Es posible que presiones por mantener
el status social (Shermer, 2008b)
influenciadas por la familiaridad de los
participantes entre si o entre los
investigadores y uno de los participantes,
vinculo que se hacia evidente en el
transcurso del experimento haya tenido
un peso en la conducta observada. Se
considera necesaria una muestra mAas
grande para dar una conclusion. La linea
base del comportamiento econémico,
tomando como modelo el grupo control
fue equitativo como predicho por la
teoria (Camerer, 2003).

En cuanto a las diferencias en
satisfaccion, se obtuvo la tabla Fig. 1,
donde se nota una marcada diferencia, 7
de 21 en comparacion a 3 de 21, de
parejas donde el dictador reporta mas
satisfaccion que el participante pasivo.

Se ve que la mayor incidencia, con 11
casos que representan el 52.38% es de 0,
es decir ambos participantes tienen la
misma satisfaccion. Sin embargo, existe
una marcada diferencia entre la cantidad
de pruebas que resultaron en una mayor
satisfaccion del dictador con 7 casos,
contra 3 casos que resultaron en una
mayor satisfaccion de los participantes
pasivos.

Esto indica una diferencia apreciable
en los indicadores de satisfaccion de los
dictadores, que tienden a estar mas
contentos con el experimento que los
participantes pasivos.
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Teniendo en cuenta a Ariely (2009) es
mas probable ver una diferencia en la
satisfaccion reportada ya solo requiere
que se elija una opcidn en silencio, con lo
cual estd méas lejos de ser una accion
directa.

Al comparar la satisfaccion de los
grupos control y experimental, se ve que
los dictadores de ambos grupos presentan
la misma satisfaccion, mientras los
participantes  pasivos  difieren.  Los
dictadores estan por lo general satisfechos

con la transaccion, los participantes
pasivos estdn entre  satisfechos 'y
totalmente satisfechos en el grupo

experimental mientras en el grupo control
por lo general reportaron que no les
importaba. Presumimos que esta diferencia
se deriva de que en las situaciones
experimentales los participantes activos
estan méas conformes con su papel ya que
tuvieron una influencia en la designacion
de roles.
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Anexo

Modelo de Toma de Datos

Ficha Investigadores

Ficha Nro

Dictador

Ficha Participantes

Ficha Nro.

¢ Qué tan satisfecho estas con el juego?

Totalmente satisfecho

e Satisfecho
e No me importa
e No estoy satisfecho

e Totalmente insatisfecho
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Azar

Participante 2

Proponedor / Participante 2

Sexo F M

ISSN 2218-0559 (CD R), E-ISSN2220-9026

76



