MAS ALLÁ DEL HOMO-ECONOMICUS

(Ch.7 Frank)


El objetivo de este capítulo es ilustrar el hecho de que el modelo de la elección racional del consumidor vistos antes no es aplicable a todos los ámbitos de la conducta humana. Existen muchos ejemplos en los cuales los individuos actúan como sino estuvieran maximizando su bienestar individual. Aún más, ello es lo óptimo en algunas circunstancias. Entremos en el debate.


El modelo visto se llamó el 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. No se evalúa la racionalidad de los propios objetivos. La segunda, según el criterio del egoísmo, un individuo es racional si es objetivo. Persigue su propio bienestar y no tiene en cuenta a los demás individuos, otros principios, etc.


En la mayoría de los libros de texto racionalidad se explica de acuerdo al principio de los objetivos inmediatos sin cuestionar a los mismos (Bentham). “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. Explicamos todo y no explicamos nada.

Por ello, en la mayoría de las aplicaciones reales los economistas terminan igualando el concepto de racionalidad con el de egoísmo. Ello permite comprender porque los divorcios son mayores en los países con legislaciones que ayudan a las madres solteras y muchas otras conductas más.


El problema de explicar los comportamientos económicos en función sólo de este criterio es que existen muchas contradicciones. ¿Por qué se deja propina a mozos que no vas a ver nunca más? ¿Por qué castigar a personas aún cuando no podes hacer nada para que cambien? ¿Por qué aceptar la división de bien sólo 50 y 50%, si cualquier porcentaje es más y por ende mejor?

Es evidente que nuestros comportamientos no son únicamente el producto del egoísmo. También del amor, reglas, normas, creencias, etc.

 En este capítulo veremos: a) cómo afectan a las decisiones estas otras motivaciones, b) cómo pueden surgir y c) cómo hay algunos problemas que las personas egoístas no pueden resolver.

El Problema del Compromiso

El Dilema del Prisionero

Los prisioneros no pueden comunicarse entre sí, pero no es esa la verdadera causa del resultado. El problema es la falta de confianza. 


La conclusión aquí es clara: el comportamiento egoísta lleva a cada individuo a un resultado peor que el comportamiento cooperador (con su socio, no con la policía).


Otro ejemplo de esta situación es de Schelling. Un secuestrador se arrepiente. Quiere liberar a la víctima. Pero por falta de confianza, sabe que una vez liberada, la víctima, por más que haya prometido no hacerlo, lo denunciará a la policía ya que ello es lo más conveniente para ella una vez liberada. Por consiguiente, la presunción de un comportamiento egoísta de la víctima por parte del secuestrador lo lleva a tener que matarla.

Existen algunos mecanismos que pueden obviar este resultado. Uno es el diseño de mecanismos de compromiso tal que le asegure a ambos que lo prometido se va a llevar a cabo. Por ejemplo, el secuestrador la puede amenazar o hacerle firmar una carta que dice que ella aceptó, etc.

La mejor solución también se obtiene simplemente por predisposiciones emocionales a actuar bien. Por ejemplo, en el caso de los negocios. Si dos socios llevan adelante una empresa, el comportamiento egoísta le dice a cada uno que deben robar dinero de la empresa. Este dilema del prisionero se resuelve fácilmente si ambos son honestos.

Otro ejemplo en que el egoísmo no lleva a la mejor situación es el problema de la disuasión. Pensemos en un robo de lago menor, cuyo costo no cubra los gastos de denuncia y juicio al ladrón. Si el ladrón sabe que la víctima se comporta de manera racional, le robará el bien en cuestión (hasta impunemente) ya que él sabe que la víctima no tiene incentivos a denunciarlo. Sin embargo, si el ladrón sabe que la víctima se comportará de manera irracional, y perseguirá el castigo para él sin importar el costo que le insuma, el ladrón no robara el bien.

Ejemplos como éstos abundan en la economía. ¿Pueden Uds. Pensar algunos? 

Entonces, algunas normas de conducta moral o lo que sea pueden otorgarle a los individuos beneficios mayores que el egoísmo. 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. Es decir que en economía no sólo es importante saber que tipo son los agentes con los que estás tratando sino, a veces, que los otros sepan tu tipo.

El Problema del Mimetismo

La mariposa “monarca” despide un olor nauseabundo. Los depredadores de mariposas han aprendido a identificar este olor que señala que no se trata de una buena presa porque no tiene buen sabor. Hay otras mariposas, las “viceroy”, cuya estrategia evolutiva para no ser depredadas fue la de parecerse a las mariposas “monarcas” en cuanto al dibujo de sus alas. De esta forma, obtienen el beneficio de no ser depredadas sin tener que incurrir en los costos de tener que producir un fuerte olor con su organismo.

El equilibrio en cierto momento del tiempo necesariamente será la existencia de las dos mariposas. Y ello porque la señal es imperfecta. Si fuera perfecta, la estrategia de las mariposas “monarcas” dejaría de ser eficiente y estaríamos en desequilibrio.

Lo mismo pasa con las personas. Existen personas que dicen la verdad y otras que actúan como si la dijeran.

Ilustración: el problema del engaño

Hawk – Dove game

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 un 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 enseñanaza 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 tienen 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
En especial vemos que Ec ( 0 ) = 0, Ec ( 0.5 ) = 2 y Ec ( 1 ) = 4

EO ( rc ) = rc (6) + (1- rc) (2) = 4 rc + 2
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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 le enseñan a sus hijos la estrategia más exitosa. Entonces, al cabo de unos años sólo habrá oportunistas en esta sociedad.

Hawk – Dove game 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.

Hawk – Dove game 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 incurri 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

Otra forma de utilizar resta información es que el equilibrio en esta población se dará con un porcentaje de cooperadores de 0.75. Mientras rc es menor a 0.75 conviene, todos los cooperadores pagarán el costo del escrutinio, sólo se asociarán coin 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.
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