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Los objetivos de estas notas son: (1) hacer notar que el modelo de la elección racional del consumidor visto antes no es aplicable a todos los ámbitos de la conducta humana; existen muchos ejemplos en los cuales los individuos actúan como si no estuvieran maximizando su bienestar individual; y (2) explicar los comportamientos que violan las predicciones de la elección racional.

El modelo visto se conoce comúnmente con el nombre de modelo de la elección racional del consumidor. ¿Qué es ser racional?


Hay dos definiciones posibles. La primera, según el criterio de los objetivos inmediatos, un individuo es racional si es eficiente en la realización de sus objetivos en cada momento. Esta definición no evalúa la racionalidad de los propios objetivos. De acuerdo a la segunda definición, según el criterio del egoísmo, un individuo es racional si sus objetivos son congruentes con sus intereses materiales. Ello quiere decir que persigue su propio bienestar y no tiene en cuenta a los demás individuos, otros principios, etc. En realidad, el interés por uno mismo (el egoísmo) no está implicado formalmente por el modelo de elección racional, sino que se presume, se trata como algo axiomático. Es por esta razón que se termina confundiendo interés por uno mismo con racionalidad.

En la mayoría de los libros de texto economía se entiende por racionalidad según el primer criterio de la eficiencia en la consecución de los objetivos. No se cuestionan estos objetivos (“Sobre gustos no hay nada escrito”). El problema de este criterio es lo que George Stigler llamó el problema del “aceite del cárter”. Si vemos a un individuo bebiéndose el aceite del cárter de su auto y morir, podemos explicarlo a posteriori diciendo que era porque le gustaba el aceite de cárter. De esta manera explicamos todo y no explicamos nada. 

Quizás por ello los economistas nos hemos ido acostumbrando a tomar al egoísmo como el motivo natural de comportamiento humano. Por tal motivo, en la mayoría de las aplicaciones reales los economistas terminan igualando el concepto de racionalidad con el de egoísmo. 
El egoísmo es una motivación fundamental de los comportamientos humanos que observamos en la realidad. El egoísmo nos permite explicar muchos comportamientos. Nos permite explicar por qué las fuentes de contaminación no disminuyen la misma a no ser que se enfrente a un costo por hacerlo, por qué es necesario la vigilancia y el castigo para evitar conductas como la conducir a velocidades altas, por qué no hay reactivos para el test de tuberculosis hoy en Uruguay, etc. 

Pero, el problema de explicar los comportamientos humanos únicamente con este criterio es que no permite explicar otra cantidad de comportamientos frecuentes. ¿Por qué se deja propina a los mozos cuando uno está de viaje y por ende es probable que no vuelva nunca más? ¿Por qué ayudar a personas que no conoces? ¿Por qué aceptar la división de un bien sólo si es cercano a 50 y 50%, si cualquier porcentaje es más que cero y por ende uno estaría mejor? Es evidente que nuestros comportamientos no son únicamente el producto del egoísmo. También del altruismo, convenciones, creencias, etc.

¿Cómo se pueden explicar estas preferencias desinteresadas o altruistas? 
“Sobre gusto no hay nada escrito”
Una primera postura frente a esta pregunta es no intentar responderla. Esta postura será adoptada por los mismos economistas que entienden a la racionalidad como una conducta eficiente hacia la consecución de los objetivos personales. De acuerdo a ellos, la economista se ocupa de explicar comportamientos, dados los gustos. En este enfoque las preferencias son exógenas y no se discuten. En este caso simplemente se incorporan motivaciones altruistas dentro de los argumentos de la función de utilidad. Pero nosotros no queremos hacer esto. ¿Puede la economía proporcionar algo más que esto?

Preferencias pro sociales como motivo de ganancia material (endógenas)

Una posible respuesta a esta pregunta es decir que las “preferencias sociales” pueden ser óptimas en algunos casos. Para ello tenemos que reconocer primero una característica fundamental de las interacciones económicas y sociales: la imposibilidad de asegurar el cumplimiento de las condiciones pactadas en la interacción. (Esto se conoce con el nombre de “contratos incompletos)”. Esta imposibilidad da lugar a que exista falta de confianza entre las partes involucradas en la relación, a priori. Las preferencias y conductas altruistas o pro sociales pueden ayudar a construir una reputación de uno mismo frente a otros que resuelva el problema de la confianza.
Ilustremos el punto.

El trabajo en equipo
Tomemos nuevamente el ejemplo de las dos personas que se asocian para llevar adelante una empresa. Los rendimientos monetarios para cada uno van a estar en función del esfuerzo que ambos pongan en el trabajo. Este no es más que un típico DP, cuya matriz de rendimientos reproducimos abajo:

	
	Jugador 1

	
	No Cooperar
	Cooperar

	Jugador 2
	No Cooperar
	2 para cada uno
	0 para J1

6 para J2

	
	Cooperar
	6 para J1

0 para J2
	4 para cada uno


Supongamos ahora que tenemos una gran población. Compuesta por “cooperadores” y “no cooperadores”. Individuos que siempre cooperan y otros que siempre no cooperan. No nos importa saber ahora porque unos se comportan de una forma y otros de otra, aunque podemos suponer que obedece a cuestiones de enseñanza o acondicionamiento cultural. Podemos llamar a los no cooperadores oportunistas.

Suponemos que todos los individuos de esta sociedad se asocian aleatoriamente con otro para llevar adelante esta empresa. Sea rc la proporción de colaboradores en la población. Es por ende también la probabilidad de que cada individuo tiene de encontrarse frente a un colaborador cuando decide juntarse con otra persona para llevar adelante esta empresa. 

El rendimiento esperado de un cooperador se puede expresar:

Ec ( rc ) = rc * 4  + (1- rc)* 0  = 4 rc
El rendimiento esperado de un oportunista se puede expresar:

EO ( rc ) = rc (6) + (1- rc) (2) = 4 rc + 2

[image: image1.emf]

La conclusión de este ejemplo (observando la gráfica) es que en esta sociedad en la cual se juega este juego en particular siempre conviene ser oportunista, cualquiera sea rc. Supongamos que los padres les enseñan a sus hijos la estrategia más exitosa. Entonces, al cabo de unos años sólo habrá oportunistas en esta sociedad.

El trabajo en equipo cuando es posible identificar oportunistas


En este caso los cooperadores siempre se asociaran con cooperadores y obtendrán 4. Los oportunistas solo podrán asociarse con oportunistas y obtendrán 2. La conclusión sería la opuesta: al cabo de un tiempo sólo habría cooperadores.

El trabajo en equipo cuando es posible identificar oportunistas pero con un costo


Supongamos que este costo es 1. Suponemos que antes de asociarse cada jugador debe decidir si incurrir o no en este costo de escrutinio. Si incurre, podrá distinguir oportunistas de colaboradores y sólo se asociará con estos últimos, por lo que su beneficio será 4 – 1 = 3. Si no incurre, tendrá el costo esperado anterior de 4 rc .  Para que no les convenga no incurrir en los costos de escrutinio

4 rc>3

 rc>3/4 = 0.75

El equilibrio en esta población se dará con un porcentaje de cooperadores de 0.75. Mientras rc es menor a 0.75, todos los cooperadores pagarán el costo del escrutinio, sólo se asociarán con colaboradores y obtendrán 3. Los oportunistas sólo podrán asociarse con oportunistas y obtendrán 2. Es decir que cuando rc<3/4 los cooperadores obtendrán un beneficios mayor, por lo que su proporción aumentará.

Pero cuando rc>3/4 a los cooperadores no les convendrá incurrir en el costo del escrutinio. Tendrán un rendimiento esperado de 4rc. Mientras que los oportunistas también tendrán un rendimiento esperado y este será 4 rc + 2. Ahora serán los oportunistas los que obtendrán mayores rendimientos. Por ende serán los oportunistas los que incrementarán su participación en la población.

Por ende el punto de equilibrio de esta población es rc=3/4, ya que cuando es mayor, el rendimiento esperados de los oportunistas es mayor que los cooperadores, por lo que la proporción de cooperadores disminuiría. Por su parte, cuando rc<3/4, el beneficio esperado de los cooperados es mayor que el de los oportunistas y la proporción de oportunistas aumentaría.
[image: image2.emf]
Entonces, algunas normas de conducta moral o las preferencias pro sociales pueden otorgarles a los individuos beneficios mayores que el egoísmo. Por consiguiente, en una sociedad habrá una mezcla de individuos oportunistas y cooperadores. No solamente habrá oportunistas (egoístas, maximizadores de la utilidad inmediata). Pero la cosa no es tan sencilla. El problema en la vida real no será tener estos códigos de conducta sino que los demás efectivamente crean que tú eres uno de esos tipos. La forma en que los demás pueden creer que tú no sos un oportunista es observando tu conducta. Como esto no es posible a priori de la interacción, adquieren importancia dos mecanismos de para transmitir esta información. Uno es la la reputación, construida en base a comportamientos pasados con el mismo individuo u otros. El otro es las señales (expresiones faciales, un apretón de manos, la educación (el curriculum), etc. 
¿Es la ganancia material un motivo “apropiado” para la moralidad”?

Los mensajes de los párrafos anteriores son: (1) el modelo de la elección racional no predice muchos comportamientos humanos, (2) estos comportamientos “no-egoistas” pueden ser explicados porque los que los llevan a cabo obtienen más utilidad o beneficios que si maximizaran utilidad inmediata (fueran oportunistas).

Esta explicación desnuda el hecho de que no nos hemos desecho del todo del comportamiento egoísta. Explicamos comportamientos aparentemente no egoístas como mejores respuestas para maximizar la utilidad individual. Una respuesta a esta crítica (Frank, 2001) es que estas motivaciones son al mismo tiempo sinceras. Si una persona arroja basura al río cuando nadie la está mirando, dice Frank, un vez que las otras personas perciban ese rasgo de la persona, la conducta de no tirar papeles en la calle no tendrá más recompensas materiales. Por lo que las motivaciones pro sociales deben ser sinceras, de otra forma perderán sus ventajas materiales. Pero esta explicación, como se vio, requiere asumir que las otras personas pueden percibir la no sinceridad, reconocer la verdadera naturaleza de la persona.

Las preferencias exógenas y homogéneas
Stigler y Becker (1977) sostienen no solamente que las preferencias no cambian (son exógenas) sino también que son muy similares entre los individuos. Los autores explican los distintos comportamientos no en función de distintos gustos, sino en función de distintos precios e ingresos que enfrentan los individuos. 
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