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1. Introduccién

El propésito de este trabajo es analizar el dilema entre coopera-
ciény conflicto que aparece en las acciones colectivas, a partir de un
modelo de preferencias para los agentes econémicos implicados,
alternativo al de la persona egoista (self-regarding) que habitual-
mente usa la literatura. Alchian y Demsetz (1972) plantean las
ventajas ex ante de la colaboracién entre multiples propietarios de
recursos en presencia de complementariedades entre las aporta-
ciones de cada uno (tecnologia de equipo). En el mismo trabajo los
autores demuestran los problemas de motivacién que surgen entre
los agentes que colaboran cuando la retribucién de cada uno se
determina en funcién de la produccién del grupo (la tecnologia de
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equipo impide saber cual es la produccién final que le corresponde
a cada uno). Para Alchian y Demsetz, la empresa capitalista, donde
el empresario asume la capacidad de supervisién y retribuye a cada
participante en funcién de lo que aporta a la accién colectiva, surge
precisamente como respuesta a los problemas de motivacién que
tienen su origen en la empresa colectivista o autogestionada. Una
hipétesis central en los resultados de Alchian y Demsetz es que las
personas que colaboran bajo la tecnologia de equipo son personas
egoistas para las que el bienestar de cada una depende Ginicamente
de la riqueza neta que recibe a cambio de la colaboracién. En este
trabajo se analizan las consecuencias de los modelos autogestiona-
dos de empresa bajo otros supuestos sobre las preferencias de los
agentes que colaboran a través de ella.

El supuesto de que una persona, en el momento de decidir sus
aportaciones a la accién colectiva de la empresa, solo tiene en
cuenta las consecuencias que tendran para si mismo las diferentes
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alternativas que dispone parece poco realista, si tenemos en cuenta
que lareiteracién en las relaciones humanas deriva en sentimientos
de amistad o de solidaridad ampliamente reconocidos por la psi-
cologia del comportamiento. Por otra parte, hay que reconocer que
el tipo self-regarding existe en el mundo real, pero no creemos que
sea predominante. Pensamos que una gran mayoria de personas
se sittian en el medio, entre el egoista puro (que solo piensa en si
mismo)y el altruista puro (que le da tanta importancia al bienestar
de los demas como al suyo propio). Por otro lado, y en relacién con
lo anterior, esta el nivel de confianza que se tenga en el resto de los
componentes del grupo.

Debemos caminar, y esa es nuestra intencién, hacia un modelo
mads general, que permita la inclusién de todo grado de egoismo.
Para ello seguiremos la propuesta de Gintis et al. (2005), que se
basa en un agente de comportamiento reciproco, lo que significa
que tiende a adoptar un comportamiento de cooperacion, es decir,
acorde con los intereses colectivos del grupo de que forma parte,
siempre que los demas también lo hagan.

Por tanto, el aspecto esencial que abordamos en este trabajo
es el comportamiento cooperativo en el seno de una organiza-
ciébn empresarial. En este punto existe en la teoria una especie
de disociacién que se ha convertido en un importante obstaculo
para el desarrollo teérico. Por un lado esta la vision mayoritaria
de una empresa formada por individuos que solo tratan de obte-
ner el mayor bienestar individual posible de su participacién en
la organizacidn, sin tener en cuenta en ningin grado el comporta-
miento de los otros participantes. Este punto de vista casi conduce
a un callején sin salida a las empresas cooperativas que renuncian a
estructuras jerarquicas, condenandolas a su desaparicion, cosa que
no ha ocurrido hasta el momento.

Por otro lado esta la perspectiva de los que tratan de justificar
la existencia de dichas empresas en la presencia de unos valores
cooperativos que no son faciles de descubrir en el mundo real. Por
ejemplo, Aranzadi (2003) defiende que una de las razones del éxito
de la Cooperativa de Mondragén reside en los valores cooperativos
que siempre ha llevado consigo. Entre ellos destaca la democra-
cia cooperativa (los socios, y no el capital, son los que dirigen la
empresa) y la solidaridad, lo que implica mutua ayuda para los
socios, coincidencia con los intereses generales de la comunidad,
principio de «puerta abierta» (aumento del empleo) y la defensa de
los débiles.

Nuestro tratamiento del problema sera algo mas neutral. Con-
sideraremos que las personas que forman una empresa buscan su
propio bienestar, pero que ello no les impide tener en cuenta el
bienestar del resto de participantes y, lo que es mas importante, su
comportamiento. Entendemos que la conducta cooperativa es con-
sustancial al ser humano y, sin embargo, la teoria econdémica mas
ortodoxa no le ha prestado la debida atencién.

Después de esta breve introduccidn, el trabajo tiene los siguien-
tes epigrafes. En el siguiente proponemos una funcién de utilidad
para un cooperante reciproco en un contexto empresarial; poste-
riormente aplicamos esta funcién a un modelo de coalicién formado
por dos agentes, y por Gltimo terminamos con el habitual apartado
de conclusiones.

2. Las preferencias de un cooperante reciproco

Siguiendo el trabajo original de Alchian y Demsetz, una buena
parte de las investigaciones llevadas a cabo han estado encamina-
das a demostrar la presencia del escaqueo (free-rider), lo que hace
que los miembros de la organizacién aporten un nivel de esfuerzo
por debajo del correspondiente a la eficiencia colectiva. Veremos un
ejemplo numérico de esto en el siguiente apartado. Laya comentada
solucién aportada por estos autores (la introduccién de un super-
visor que controla el esfuerzo aportado por el resto de los agentes)

no siempre se da en larealidad, lo que parece indicar que el modelo
no es del todo vélido.

Holmstrom (1982) abordé el problema desde una o6ptica de
agencia, llegando practicamente a la misma conclusién: el escaqueo
puede ser ampliamente resuelto mediante la separacién entre pro-
piedad y trabajo en la empresa. Esto coloca en situacién de ventaja
a la empresa capitalista frente a las cooperativas. En concreto, en
su modelo demuestra que no hay reparto posible que satisfaga las
condiciones de esfuerzo eficiente por parte de los agentes.

En estos dos textos existe poco espacio para considerar en las
preferencias individuales argumentos que tengan que ver con el
bienestar de los demas individuos que participan en la organiza-
cién, a pesar de que la vidareal estd llena de ejemplos en los que las
personas deciden no solo en funcién de las consecuencias que ten-
gan sus decisiones para si mismas. En este sentido, algunos autores
distinguen entre motivaciones intrinsecas y extrinsecas (Pelligra,
2004).

Para solventar este problema consideraremos el concepto de
reciprocidad. Esta caracteristica define a personas que tienen pre-
disposicién a cooperar con los otros, y a castigar (con coste personal,
si es necesario) a aquellos que violan las normas de cooperacion,
incluso cuando aquellos costes son irrecuperables. Por tanto, la reci-
procidad se diferencia de otros tipos de comportamientos —como
la cooperacién o la represalia— en que en estos casos los actores
persiguen beneficios materiales, y en el caso de la reciprocidad los
actores responden a acciones amigables u hostiles, incluso cuando
no existen esperanzas para obtener ganancias materiales por ello.
Por otra parte, se diferencia del altruismo en que este se trata de
una actitud bondadosa incondicional que no responde a acciones
beneficiosas o perjudiciales (Fehr y Gachter, 2000).

Eldesarrollo de estasideas se basa fundamentalmente en el libro
Moral Sentiments and Material Interests: The foundations of coopera-
tion in economic life (Gintis et al., 2005). La metodologia de estos
autores se basa en experimentos de laboratorios sobre el compor-
tamiento humano. Uno de ellos, quizas el mas explicito, es el juego
del ultimatum, en el que dos jugadores se reparten una determi-
nada suma de dinero. Uno de ellos (el proponente) lanza una oferta
de reparto al otro (el responder). El primero solo puede hacer una
oferta y el segundo solo puede aceptarla o rechazarla, pero en este
casolos dos se quedarian sin nada. Los resultados demuestran que el
comportamiento egoista (ofrecer una pequefia cantidad) es mino-
ritario. La oferta modal es el 50%, y los responders frecuentemente
rechazaban ofertas inferiores al 30%. Los proponentes ofrecen el
50% porque son altruistas o el 40% porque temen el comporta-
miento castigador por parte del responder. Para apoyar esto Gltimo
se repetia el experimento haciendo de proponente un ordenador
(y esto lo sabia el responder): las ofertas bajas eran muy raramente
rechazadas (también se vari6 el juego: el proponente podia que-
darse conla parte que habia propuesto parasiy los responders nunca
rechazaban la oferta, por muy baja que fuera). No obstante, hay
que advertir que algunos estudios han encontrado un porcentaje
significativo (entre el 20 y el 30%) de sujetos que demues-
tran un comportamiento completamente egoista (Fehr y Gachter,
2000).

Otro juego interesante es el de bienes ptblicos. En él los juga-
dores comenzaban aportando la mitad de sus dotaciones al bien
publico, pero esas contribuciones iban decayendo a medida que
se acercaba el final del juego. Este comportamiento se aleja del
supuesto jugador egoista (que no contribuiria con nada desde el
principio), generalmente defendido en la teoria econémica mas
ortodoxa.

Después de finalizado el juego, se preguntaba a los jugadores por
qué iban reduciendo su cooperacion, y contestaban que lo hacian
como castigo a los que estaban contribuyendo menos que ellos, lo
que confirma el caracter reciproco del comportamiento coopera-
tivo. Para apoyar esta interpretacion se vario el juego, permitiendo
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el castigo (sin reducir la cooperacioén) a los free riders, y efectiva-
mente, la cooperacién no se reducia.

Por otra parte, la mayoria de los agentes que mostraban este
comportamiento cooperativo lo hacian motivados por las intencio-
nes de su compafieros, mas que por los resultados de sus acciones,
aunque una fraccién significativa si se preocupa del resultado
(exclusivamente o ademas de la intencién del compafiero). En
este sentido, algunos autores han disefiado juegos psicolégicos que
permiten analizar escenarios estratégicos en los que las expec-
tativas y las emociones de los jugadores tienen un papel crucial
(Geanakoplos et al., 1989). Para estos autores la utilidad de los
jugadores depende de los resultados obtenidos (como en la lite-
ratura estandar), asi como de sus creencias sobre las intenciones
del resto de los jugadores. Por ejemplo, el jugador i no valora igual
dos acciones del jugador j que tienen idéntico perjuicio para él,
cuando las opciones de las que dispone el jugador j son diferentes,
por lo que las creencias sobre las intenciones del jugador j también
lo son.

En Geanakoplos et al. (1989) las Gnicas creencias que influyen
en la utilidad de los jugadores y, por tanto, en la evolucién del
juego son las iniciales. Sin embargo, Dufwenberg y Kirchsteiger
(2004) disenaron un juego en el que las creencias de los jugado-
res cambian a medida que el juego avanza. Es decir, el caracter
dinamico de su modelo permite a los jugadores aprender obser-
vando el comportamiento de los demas, por lo que sus creencias
se van modificando a medida que el juego transcurre. Cada jugador
decide su préxima accién a partir de las acciones anteriores de los
otros jugadores, de las que deduce sus intenciones, lo que puede dar
lugar a modificaciones en las creencias iniciales del primero. Estos
autores demuestran la existencia de un sequential reciprocity equi-
librium (SRE) en todo juego psicolégico con reciprocidad, que es la
estrategia que garantiza la maximizacién de la utilidad por parte de
todos los jugadores, dadas sus creencias iniciales y el aprendizaje
posterior.

Por otro lado, la principal diferencia entre Geanakoplos et al.
(1989) y Rabin (1993) esta en que los primeros incorporan las emo-
ciones a las funciones de utilidad de los agentes, mientras que el
segundo las deriva de los pagos materiales recibidos. Esto hace
que su andlisis tenga una aplicacién mas general y, por tanto, que
sea mas facil su comparacién con el analisis mas convencional. Las
dos hipétesis de partida del trabajo de Rabin, que casi podemos
generalizar al conjunto de los estudios sobre reciprocidad, son los
siguientes: por un lado, que la mayoria de la gente esta dispuesta
a sacrificar parte de su bienestar material para ayudar (castigar) a
aquellos que tienen un buen (mal) comportamiento; por otro lado,
que las motivaciones anteriores tendran un mayor efecto sobre el
comportamiento cuanto menor sea el coste material en el que se
ha de incurrir.

La importancia del comportamiento reciproco para las cien-
cias sociales no depende de si es interpretado como una
desviacién del comportamiento egoista o0 como una forma de
racionalidad limitada; es importante porque afecta fundamen-
talmente al funcionamiento de los mercados, las organizaciones,
los incentivos y las acciones colectivas (Fehr y Fischbacher,
2005).

Dicha importancia puede verse, por ejemplo, si se aumenta el
ntimero de responders en el juego del ultimatum ya comentado. En
principio, si todas las partes fueran egoistas, la introduccién de la
competencia entre responders no afectaria a la parte del excedente
que estos obtendrian (una conclusién, por otra parte, muy poco
intuitiva). Los experimentos realizados demuestran, sin embargo,
que afiadir mas responders tiene como consecuencia que la propor-
cién obtenida por estos es mas pequefia a medida que el nidmero
de responders aumenta.

En cualquier caso, la cuestiéon clave para conocer los pro-
blemas relativos a la cooperacién estd en la interaccién entre

los diferentes tipos de preferencias presentes en la vida econé-
mica, particularmente entre los tipos egoista (o self-regarding) y
reciproco fuerte, y en como dicha interaccion esta seriamente
influida por el entorno institucional. Entendemos por reciproci-
dad fuerte la predisposicion a cooperar con el resto de los agentes,
pero también a castigarlos (con coste personal, si es necesario)
cuando se percibe su violacién de las normas de cooperacién,
incluso cuando se tiene la certeza de que dichos costes son
irrecuperables.

Por otra parte, Rotemberg (2006) propone una funcién de uti-
lidad que permite resolver, entre otros, el ya comentado juego del
ultimatum sin necesidad de recurrir a valores extremos. Para él,
la utilidad obtenida depende de los pagos materiales logrados, asi
como de la diferencia entre el nivel de altruismo esperado por
el resto de los individuos con los que se interacttia y el nivel de
altruismo realmente manifestado por ellos.

Nosotros, sin embargo, seguiremos la propuesta de Falk y
Fischbacher (2005), titulada Modeling Strong Reciprocity, incluido
en el texto ya comentado, que propone la siguiente modelizacién
del comportamiento cooperativo reciproco. Segtn estos autores,
la estructura basica del comportamiento reciproco consiste en la
recompensa de los comportamientos cooperativos y el castigo de
los no cooperativos. Por tanto, dicha estructura puede expresarse
en la siguiente formula:

Ui = mtj + pipo (1)

Donde 1r; son los pagos materiales del jugador i; p; es el para-
metro de reciprocidad, que captura la fortaleza de las preferencias
reciprocas del jugador i (si p; =0, el jugador tiene las preferencias
del homo economicus, como las supuestas por la teoria estandar);
¢ es el término de bondad, que mide la bondad que el jugador
i experimenta de las acciones de los otros jugadores (si ¢ >0, la
accién del jugador j es considerada como cooperativa, y si ¢ <0,
la accién del jugador j es considerada como no cooperativa); o es
el término de reciprocidad, que mide la respuesta reciproca del
jugador i (como una primera aproximacién, ¢ es simplemente el
pago recibido por el jugador j).

Los dos tltimos términos, es decir ¢ y o, miden la utilidad reci-
proca. Si ¢ >0 el jugador i puede, ceteris paribus, incrementar su
utilidad si elige una accién que incremente el pago del jugador j.
Lo contrario ocurrira si ¢ <0. En este segundo escenario, el juga-
dor i tiene un incentivo para reducir el pago del jugador j (p.ej.,
rechazo del jugador reciproco i de una oferta muy baja en el juego
del ultimatum).

En el articulo de Falk y Fischbacher (2005) se afirma que toda
teoria de la reciprocidad deberia incorporar las siguientes cuestio-
nes:

¢ Las distribuciones equitativas constituyen una referencia estan-
dar, es decir, son la clave para considerar si una oferta es justa o
injusta.

e La evaluacion de la bondad de una accién depende de
las intenciones de la misma, aunque también de sus
consecuencias.

¢ El deseo de venganza (por no cooperar) es mucho mas impor-
tante que el deseo de reducir la desigualdad para justificar el
castigo.

¢ La gente evalta la bondad no respecto a la media del grupo, sino
con respecto a los individuos que lo componen, con quienes ellos
interactan.

En el siguiente epigrafe aplicaremos esta modelizacién del com-
portamiento reciproco en el contexto de un modelo de coalicién.
Consideraremos varias hip6tesis con respecto a las preferencias de
los dos agentes que componen la organizacion.
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3. Una aplicacion: el cooperante reciproco en un modelo
de produccién en equipo

Supongamos una empresa formada por dos agentes, a los que
denominaremos por los subindices 1y 2, con la siguiente funcién de
produccién que cumple con la condicién de tecnologia de equipo:

Flay,a2)=a; +a; +a1az (2)

donde las g; (i=1, 2) representan las cantidades de esfuerzo apor-
tadas por los agentes. El coste de dicho esfuerzo viene dado por:

Cla)=a? (i=1, 2) (3)

donde C’' >0 (el coste es creciente con el esfuerzo) y C’ >0 (el coste
de la Gltima unidad de esfuerzo aportada siempre es superior a la
anterior). Por tanto la riqueza creada por dicha empresa se puede
expresar de la siguiente manera:

RC:a1+a2+a1az—a%—a§ (4)

Para obtener la riqueza potencial, maximo nivel de riqueza que
se podria crear con esta organizacion, maximizamos [4] y deduci-
mos las funciones de reaccién de los agentes:

por lo que el esfuerzo de los agentes que maximiza la riqueza sera:

Sustituyendo estas cantidades de esfuerzo en [4] tenemos la
maxima riqueza buscada:

RC(1,1)=1+1+1-1-1-1=1

El problema esta en que estos agentes no tienen por qué asumir
la maximizacién de dicha riqueza como objetivo individual. Desde
esta perspectiva, cada uno de ellos tratara de maximizar su funcién
de utilidad. Si suponemos que el output final se reparte equitati-
vamente (es decir, rj(ay,a2)=F(ay, a3)/2, parai=1,2), dicha funcién
tendra la siguiente expresion, suponiendo individuos egoistas:

Ui:(1/2)-(a,-+aj+a,-aj)—ai2 (6)
cuya maximizacién nos permite obtener las funciones de reaccién:
a=>0+a)/4 (G j=1, 2) (7)

lo que, a su vez, nos permite calcular los esfuerzos aportados por
los agentes en este caso:

a=1/3 (i=1, 2)

y sustituyendo de nuevo en [4] veremos que ahora la riqueza creada
por esta empresa es menor:

RC(1/3, 1/3)=5/9~0,55

Es decir, la atencién exclusiva en los intereses individuales lleva
a los agentes a aportar una cantidad de esfuerzo inferior a la efi-
ciente, lo que impide alcanzar la riqueza potencial. Dicho de otra
manera, su comportamiento egoista genera una pérdida residual,
que en nuestro caso es igual a:

PR=1-5/9 =4/9 ~ 0, 44

Es decir, es el problema ya comentado, conocido en la litera-
tura como de incentivos (o de escaqueo, remoloneo o de free-rider).
Tiene su origen en las interdependencias existentes en la produc-
cién enequipo (reflejadas en nuestro ejemplo porel términoa;a, de
la ecuacion [2]), que tienen una doble consecuencia: por un lado, la
produccién conjunta es superior a la suma de las producciones indi-
viduales de los agentes (Alchiany Demsetz, 1972)y, por otro lado, la
produccién de cada agente no solo depende de su propio esfuerzo,

sino también del esfuerzo del otro (Petersen, 1992). La produc-
cién en equipo (solucién de empresa) serd preferible a multiples
intercambios bilaterales (solucién de mercado), solo si existe un
incremento neto de productividad resultante del trabajo en equipo,
una vez descontado el coste de disciplinar a sus miembros (Alchian
y Demsetz, 1972).

Esta situacién nos parece real, aunque insuficiente, ya que
estamos suponiendo que ambos agentes se comportan en forma
self-regarding. Esto implica que en sus preferencias no se incluyen
argumentos referentes al comportamiento del otro agente. Parece
que cada uno de ellos actuara sin importarle lo mas minimo cémo
lo hara el otro. Como si se tratara de un juego de una sola tirada y
no hubiera posibilidad de saber lo que hara el otro agente hasta que
obtengamos la produccion final.

3.1. Las preferencias de un agente reciproco

Veamos a continuacién qué ocurriria si introducimos en nues-
tro anadlisis las preferencias de tipo reciproco, vistas en el apartado
anterior. Repetimos la expresion [1]:

Ui = i + pigo;

en donde Tr; es ahora la utilidad del agente que estemos conside-
rando en caso de comportamiento self-regarding; p; =0,5, que es un
valor concreto que consideramos plausible, que implica que cada
agente pondera en un 50% la utilidad del otro (supondremos otros
valores de p posteriormente); ¢ esiguala 1 0 -1, en funcién de que
se piense que el otro agente coopera o no coopera, respectivamente;
oj esla utilidad del otro agente. Esta funcién nos permite recoger el
impacto del comportamiento del agente j sobre el comportamiento
del agente i en dos aspectos conceptualmente diferentes: la con-
fianza o desconfianza que exista entre ellos y el grado de egoismo
o generosidad que cada uno de ellos tenga. Nuestro analisis se va a
centrar en el primero de estos aspectos.

Por tanto, las funciones de utilidad, en el caso de cooperantes
reciprocos (con p; =0,5), tendran la siguiente expresion:

URe =U; £0,5 U (8)

Se pueden dar tres tipos de situaciones: 1) ambos agentes pien-
san que el otro también coopera; 2) ambos agentes piensan que el
otro no coopera, y 3) un agente piensa que el otro coopera pero
este piensa que aquel no coopera. Veamos cada una de ellas por
separado.

1) Aplicando [8] con signo positivo en el lado derecho de la ecua-
cién, vemos que la funcién de utilidad de los agentes tiene la
siguiente expresion:

URee = (3/4)(a; + a; + a;0)) — a? —(1/2)aj2 (i, j=1, 2)(9)

es decir, que el output que le corresponde (recordemos que es
la mitad) le proporciona una utilidad superior a su valor y, por
otro lado, el esfuerzo del otro agente le resta utilidad, aunque en
menor medida que el suyo propio. Maximizando [9] obtenemos
las funciones de reacciéon de los agentes:

a=03+3q)/8 (i,j=1, 2) (10)

y resolviendo logramos las aportaciones de esfuerzo de los agen-
tes que hacen maxima su utilidad individual:

a=3/5=0,6 (i=1, 2)

2) Procediendo de igual forma que en el caso anterior, pero ahora
con signo negativo en el lado derecho de la ecuacién [8]:

UReS = (1/4)ai + g+ qiqy) —af +(1/2)a; (i, j=1, 2) (11)
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Tabla 1 Tabla 3
Esfuerzo aportado por los agentes Utilidad total y riqueza creada
Coopera No coopera Coopera No coopera
Coopera (0,60;0,60) (0,44;0,18) Coopera 1,26>0,84 0,56>0,47
No coopera (0,18;0,44) (0,14;0,14) No coopera 0,56>0,47 0,13<0,27

que es la nueva formula de la funcién de utilidad. Ahora el out-
put recibido aporta una utilidad inferior a su valor y el esfuerzo
del otro agente aumenta la utilidad del agente que estemos con-
siderando. Maximizando [11], tenemos:

a=~0+a)/8 (1, j=1, 2) (12)
y resolviendo deducimos las aportaciones de los agentes en este

Caso:

a;=1/7~0,1429 (i=1, 2)

3) En este Gltimo caso suponemos que el agente i piensa que j coo-
pera, pero este cree que i no coopera. Por tanto, las dos funciones
de reaccién ya no son simétricas:

a;=3+3q)/8 (i,j=1, 2) (13)
ag=>01+a)/8 (i, j=1, 2) (14)
Resolviendo:

a; =27/61~0, 4426; a]’f =11/61~0, 1803

es decir, que el agente que piensa que el otro coopera aporta mas
esfuerzo que aquel que cree que el otro no coopera. Un resumen
de los resultados obtenidos en estos tres casos lo tenemos en las
siguientes tablas.

En las filas de la tabla 1 tenemos lo que piensa el agente i sobre
el proceder del agente j, y en las columnas, las creencias del agente
j sobre la predisposicion, o no, a cooperar por parte del agente i.
Sustituyendo estos valores en las correspondientes funciones de
utilidad obtenemos los niveles de utilidad alcanzados, con los que
construimos la tabla 2. En este se puede apreciar que el tradicional
dilema del prisionero, que se produce cuando cada agente maxi-
miza su funcién de utilidad individual (con agentes self-regarding),
desaparece.

En un contexto institucional mas jerarquico, la cuestion de la
cantidad de esfuerzo aportada a la organizacién se resuelve en
la interaccién supervisor (empresario) - trabajador. En este caso
la reciprocidad se manifiesta en la posibilidad de castigar al otro,
con salario (por parte del empresario) o esfuerzo (por parte del
trabajador) bajo, cuando se considera que no tiene un comporta-
miento «adecuado», o de premiarlo en caso contrario. En principio,
los trabajadores podrian aprovecharse del caracter incompleto de
los contratos, exigiendo salarios altos, pero la existencia de una pro-
porcién no despreciable de trabajadores self-regarding les obliga a
aceptar salarios por debajo del nivel deseado (Fehry Gachter, 2000).

3.2. La confianza como generador de bienestar

Con agentes reciprocos la confianza en el compafiero, y por tanto
la seguridad de que va a tener un comportamiento cooperativo, es

Tabla 2
Nivel de utilidad de los agentes
Coopera No coopera
Coopera (0,63;0,63) (0,31;0,24)
No coopera (0,24;0,31) (0,07;0,07)

fuente de bienestar. Podemos decir lo contrario de la desconfianza.
Para ver esto con mayor nitidez hemos construido la tabla 3, donde
tenemos la utilidad total (en primer término) y la riqueza creada
(ensegundo) para cada una de las cuatro situaciones posibles. Pode-
mos apreciar que en caso de que los dos agentes consideren que el
otro también coopera, la utilidad total esta significativamente por
encima de la riqueza creada (considerada esta como la diferencia
entre el output recibido y el coste del esfuerzo). Este incremento
de bienestar (1,26 -0,84=0,42) procede de la confianza que cada
agente pone en el otro. Por lo que podemos considerar 1,26 como
la maxima utilidad posible, o utilidad potencial. Por el contrario,
como vemos en la misma tabla, si los dos agentes opinan que el
otro no coopera, se produce una disminucién de la utilidad total
originada en la desconfianza mutua.

Por tanto, en el modelo de coalicién con agentes reciprocos y
reparto igualitario del output final, la utilidad del agente i-ésimo
tiene la siguiente expresion:

URe = (1/2)F(a1, a3) - C(a;) + Ue (15)

donde Uc representa la utilidad procedente de la confianza (o
desconfianza) en el otro agente. Este término, que puede tener
signo positivo o negativo en funcién de las creencias del agente
sobre el comportamiento del otro, tiene a su vez dos partes: la
utilidad proveniente de la parte de la produccién recibida, por un
lado, y la provocada por el esfuerzo del otro agente. En caso de
confianza, la primera parte serd positiva y superior a la segunda
(con signo negativo), pero en caso de desconfianza ocurrira todo lo
contrario. Por ejemplo, en el caso de confianza mutua la expresién
[15] tendra el siguiente valor:

URe©=0,78-0,36+0,21=0,63
donde las 21 centésimas de U. tienen el siguiente desglose:
U = 0, 39 (outputrecibido) — 0, 18 (esfuerzo del otro agente)

Los resultados obtenidos hasta aqui son para un p; =0,5. Lo que
significa que cada agente tiene un 50% de reciprocidad o, lo que
es lo mismo, solo tiene en cuenta la mitad del bienestar del otro
agente en sus propias preferencias. Obviamente, no todos los indi-
viduos tendran el mismo nivel de reciprocidad, por lo que seria
conveniente aplicar el modelo para valores diferentes de p;. Hemos
repetidos los calculos anteriores para p; =0,25 y presentamos sus
resultados en la tabla 4, en la que repetimos los anteriores para
facilitar su comparacion.

De nuevo vemos que los niveles de esfuerzo, utilidad y riqueza
creada son superiores en la situacién de confianza mutua, com-
paradas con la situacién de desconfianza mutua. Sin embargo, los
primeros son inferiores y los segundos superiores con respecto a
los obtenidos con p; =0,5. Es decir, la menor reciprocidad implica
que la confianza o desconfianza que se tenga en el otro tiene un

Tabla 4
Resultados para dos valores distintos de p;
pi=0,50 pi=0,25
dj U; RC dj U; RC
Confianza mutua 0,60 0,63 0,84 0,45 0,44 0,70
Desconfianza mutua 0,15 0,07 0,27 0,23 0,15 0,41
Confianza-desconfianza 0,44 0,31 0,47 0,39 0,30 0,53
0,18 0,24 0,26 0,25
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Tabla 5 Tabla 6
Resultados del modelo con agentes que tienen diferentes p; Relacién a; — p
Agente 1(p1 =0,50) Agente2(p>=0,25) RC Numerador Influencia
a Ui aj Ui Confianza mutua 100+40p + 10 p? Positiva
_ 10 p? i
Confianza mutua 056 056 049 051 0.77 Ees‘g_lonﬁ‘*“éa muh g e bogaiva
Desconfianza mutua 015 0,10 0,22 011 033 O/;‘ "“tz"' esco“fa““ —HPAp osttiva
Confianza-desconfianza 0,48 0,40 0,28 0,31 0,58 C gﬁen ¢ qge COl’lﬁla 60— 400 +4 o2 Negati
0,17 0,19 0,37 0,23 0,43 onflanza-desconiianza = = p P egativa
Agente que desconfia
menor efecto sobre dichos niveles. En lo que respecta al escenario A .
. P cuya maximizacién nos da:
de confianza-desconfianza podemos decir practicamente lo
mismo, aunque la riqueza creada aumenta, indicando que el efecto a; = (1 - p)(6F(a;, a;)/8a;)/4 (21)
positivo sobre ella de una menor desconfianza es superior al .
. y resolviendo:
efecto negativo de una menor confianza.
" ‘4 : . _ 2 2
Por otra parte, también podemos considerar con este modelo a; =[41-p)+(1-p)1/[16 = (1 - p)7] (22)

agentes con p; diferentes. Supongamos, por ejemplo, que p; =0,5y
p2=0,25. Esto significa que el agente 1 es mas sensible respecto al
comportamiento del otro.

Los resultados aparecen en la tabla 5. De nuevo la riqueza
creada es muy superior en la situaciéon de confianza mutua con
respecto a la de desconfianza mutua, quedando en el medio los dos
posibles escenarios de confianza-desconfianza. En el primero de
ellos (cuarta fila) el que confia es el agente con mayor reciprocidad
(el agente 1), lo que justifica la superior creacién de riqueza con
respecto al segundo (quinta fila). Por otra parte, queremos tam-
bién resaltar que esta mayor sensibilidad respecto al otro agente
genera niveles de esfuerzo y utilidad superiores en la situacion de
confianza mutua, e inferiores en la de desconfianza mutua.

3.3. Expresion general de las preferencias de un agente reciproco

Una expresion general de la funcién de utilidad del agente reci-
proco es la siguiente:

Ufee = U; + pU; (16)

Nuestro objetivo en este subapartado es obtener las expresio-
nes de los esfuerzos aportados por los agentes, en cada uno de
los casos posibles, en funcién del parametro p y comprobar cémo
evolucionan aquellos ante movimientos en este.

1) Confianza mutua.
En este caso la funcién de utilidad es:

Ufe = Ui+ pU; = (1/2)F(a;, @) —a? + p [1/2)F(a;, @) — @2

=[(1+p)/2IF(a;, @)-a; - pa? (17)
de las que se obtienen las condiciones de primer orden:
a; = (1 + p)(8F(a;, a;)/8a;)/4 (18)

Resolviendo en [18] tenemos el esfuerzo aportado por el
agente i-ésimo en funcién del pardmetro p:

ar =(1+p)5+p)/[16 - (1+ p)’] (19)

expresién en la que si sustituimos 0,5 como valor de p obtene-
mos 0,6 como cantidad de esfuerzo proporcionada (calculada
anteriormente; véase la tabla 4). Si en lugar de ello hacemos
p=0 (no hay lugar en la funcién de utilidad propia para el com-
portamiento del otro), tenemos que a; = 1/3, que es la solucién
del modelo con preferencias self-regarding. Y si p=1 (las prefe-
rencias del otro tienen tanto peso como las del otro), entonces
ar = 1, las aportaciones de la soluci6n de eficiencia.

2) Desconfianza mutua.

UReS = U; - pU; = (1/2)F(a;, a5) — a? — p [1/2)F(a;, ) - a}]

=1(1 - p)/2IF(a;, a) — a? + pa? (20)

donde, si sustituimos los tres mismos valores anteriores, tene-
mos:

p=0,5—a=1/7 (como ya vimos)
p=0—ar=1/3 (preferencias self-regarding)
p=1—a=0 (dada la elevada desconfianza)

3) Para un contexto de confianza-desconfianza utilizamos las fér-
mulas [18] y [21] para obtener, por un lado:

af =[4(1+p)+1 - p2]/(15 + p?) (23)

que es la aportacion de esfuerzo del agente que confia, y, por
otro lado:

af =[4(1 - p)+1 - p?]/(15 + p?) (24)

que es la aportacién de esfuerzo del agente que no confia.

Derivando en [19], [22], [23] y [24], podemos observar cémo
se modifican los a} ante variaciones en el parametro de recipro-
cidad p.

Enla tabla 6 tenemos los numeradores de las cuatro derivadas,
y dado que los numeradores son todos positivos, las influencias
del parametro p sobre los a;. Vemos que en caso de confianza,
aunque el otro agente desconfie, cuanto mayor sea la misma
(es decir, cuanto mayor sea p) mayor sera el esfuerzo aportado
(a;), aunque este sera mayor en caso de confianza mutua. Pode-
mos decir el mismo comentario, pero en sentido inverso, para la
situacién de desconfianza.

3.4. La convivencia entre diferentes tipos de agentes

Por dltimo consideremos brevemente la convivencia entre un
agente reciproco y otro self-regarding. Si el agente reciproco con-
fiay p=0,5, utilizamos las expresiones [7] y [10] para obtener las
cantidades de esfuerzo aportadas:

a; =15/29~0,5172; a;f =11/29~0,3793

de los agentes reciproco y self-regarding, respectivamente. De
nuevo, la persona que mas confia en la otra es la que mas esfuerzo
aporta. Si sustituimos estos valores en [6] y [9] observamos que
también el que se esfuerza mas es el que mayor nivel de utilidad
alcanza:

URec = 0,4801; U;=0,4025

Por otra parte, si mantenemos el mismo grado de reciprocidad
pero con un agente desconfiado, y procediendo de igual forma,
obtenemos:

a; =5/31~0,1613; a;f =9/31~0,2903;

Ufec = 0,1407; U; =0, 1649
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Tabla 7
Utilidades obtenidas en la convivencia de ambos tipos de agentes (p=0,5)
Confiar Self-regarding Desconfiar
El otro agente confia 0,63 0,40 0,24
El otro agente es self-regarding 0,48 0,28 0,14
El otro agente desconfia 0,31 0,16 0,07

Tabla 8
Utilidades obtenidas en la convivencia de ambos tipos de agentes (p=0,25)
Confiar Self-regarding Desconfiar
El otro agente confia 0,44 0,34 0,25
El otro agente es self-regarding 0,37 0,28 0,20
El otro agente desconfia 0,30 0,22 0,151

siendo ahora superiores el esfuerzo y la utilidad del agente self-
regarding. Asimismo queremos resaltar que de nuevo la suma de
las utilidades de ambos agentes supera el nivel de riqueza creada
en el primer caso (cuando el agente reciproco confia) y es inferior
en el segundo caso (cuando dicho agente desconfia).

Los dltimos resultados nos permiten construir la tabla 7, donde
tenemos los niveles de utilidad alcanzados en el caso de la convi-
vencia de ambos tipos de agentes. ;Cual es la conducta preferida?
Vemos que en los tres casos posibles (filas) el mayor valor corres-
ponde a la primera columna (confiar), por lo que parece que la
cooperacién es la mejor opcién. Ademads, vemos que tanto las
columnas como las filas son decrecientes, lo que pone de mani-
fiesto una vez mas que la mejor situacién que puede darse es la
de que ambos agentes confien, mientras que la peor es la de que
ambos desconfien.

Por otra parte, si bajamos el nivel de reciprocidad (p=0,25) la
coherencia de los resultados se mantiene (tabla 8), aunque ahora
el rango de variacion se reduce, lo que también parece bastante
realista.

3.5. Generalizacion

Nuestro modelo se puede generalizar a N trabajadores y a cual-
quier funcién de produccién. El problema a resolver por parte de
un agente egoista es el siguiente (Kandel y Lazear, 1992):

Max. F(a)/N — C(a;) (25)
que tiene las siguientes condiciones de primer orden:
fi(@)/N =C(a) (26)

Sin embargo, desde el punto de vista de la eficiencia colectiva,
el problema consiste en:

Max. F(a)— Z C(a;) (27)
cuyas condiciones de primer orden son:
fita)=C'ap),

Dado que C” >0, las a; que resuelven [26] (1/3 en nuestro ejem-
plo)soninferiores alas a; que resuelven [28] (1 en nuestro ejemplo).
Este es el planteamiento clasico del problema de free-rider. Sin
embargo, en el modelo que hemos desarrollado, cada agente se
enfrenta al siguiente problema:

i=1, 2, N (28)

Max. F(a)/N - C(a;)+ R(g;) (29)

donde R(a;) representa la reciprocidad del agente i-ésimo con res-
pecto al resto de sus compaiieros. La condicién de primer orden de
[29] es:

fi@)/N+R(q;) = C'(a;) (30)

que implica un esfuerzo inferior al 6ptimo pero superior al que
aportaria un individuo self-regarding (es decir, entre 1/3 y 1, en
nuestro ejemplo) si R'(a;) es positivo, es decir, si hay confianza en
el resto de los agentes.

4. Conclusiones

En esencia, lo que hemos llevado a cabo en este trabajo es la
aplicacion de la reciprocidad a un modelo de coalicién, caracteri-
zado por una organizacién empresarial, formada por dos agentes
maximizadores de sus respectivas utilidades individuales. Dicha
aplicacion ha dotado al modelo de un mayor grado de realismo.
De hecho, la modelizacién con agentes self-regarding no deja de ser
un caso particular de nuestro modelo, donde p=0.

Por otra parte, nuestra propuesta permite superar el escena-
rio de dilema del prisionero, habitual en la literatura, y ademas
implica que el mejor comportamiento individual es la cooperacion.
Estos dos resultados se derivan de la generacién de bienestar por
parte de la confianza puesta en el otro agente (y viceversa), lo que
conlleva una utilidad total superior a la riqueza creada (confianza
mutua) o inferior a la misma (desconfianza mutua) en todos los
casos considerados.

El papel de la confianza (desconfianza) como fuente de bie-
nestar (malestar) se debe al protagonismo que tiene en nuestro
modelo el comportamiento cooperativo. En el modelo con agen-
tes self-regarding no hay lugar para este comportamiento, que es
un aspecto innato a la naturaleza humana. Véase, por ejemplo, la
aportacién voluntaria (en tiempo y dinero) por parte de los socios
de las ONG, o la actitud solidaria durante los desastres naturales
(terremotos, incendios, etc.).

No obstante, esta conducta cooperativa no es un cheque en
blanco a favor del otro agente. Depende fundamentalmente de lo
que piensa cada agente sobre la actitud del otro. Un supuesto bas-
tante realista: colaboramos siempre y cuando los otros también lo
hagan. Desde el momento en que detectamos que el otro se esca-
quea, nosotros lo «castigamos» haciendo lo mismo. Pensamos que
este comportamiento es muy generalizado. En cualquier caso, lo
que demuestran nuestros resultados es que una actitud de con-
fianza de partida es lo mas conveniente para todos.

En nuestro modelo juega un papel importante la interaccion
entre ambos agentes. Presuponiendo diferentes actitudes de par-
tida (confianza, desconfianza), combinado con los diferentes grados
de reciprocidad que puedan darse, pensamos que gana realismo, si
lo comparamos con el modelo utilizado en la literatura mas con-
vencional, que aborda el tema desde la 6ptica de la ausencia de
reciprocidad, algo que parece escasamente plausible en la vida coti-
diana.

Por otra parte, nuestro modelo podria ganar mas generalidad si
permitiéramos a los agentes repetir «jugada», es decir, si lo hicié-
ramos dindmico. Esto nos conduciria al estudio del surgimiento y
la evolucién de la confianza (o desconfianza) entre los agentes. La
intuicién nos dice que en dicho surgimiento y evolucién resulta
fundamental la interaccién recurrente entre ambos. Debido a esta
interaccion, las soluciones que pueden esperarse ante las oportuni-
dades de colaboracién de los agentes son mucho mas diversas que
la solucién de empresa capitalista y jerarquizada. La diversidad de
formas de empresa es una realidad empirica irrefutable, y basan-
dose en ella el realismo del supuesto sobre preferencias reciprocas,
realizado en este trabajo, gana fuerza como factor relevante a tener
en cuenta para el estudio de las relaciones productivas.
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