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Resumen

La ignorancia puede facilitar que las personas persigan su interés personal sin considerar las
consecuencias de sus actos. No obstante, se pueden lograr comportamientos más prosociales
cuando las personas tienen más información sobre la moralidad de sus actos. Siguiendo el
modelo de preferencias y restricciones morales de Rabin (1995), en esta tesis muestro que se
puede inducir a que los individuos adquieran información sobre la moralidad de sus actos cuando
tienen funciones de utilidad que consideran un punto de referencia. Los resultados principales
muestran que, cuando las decisiones a las que se enfrentan las personas están enmarcadas como
ganancias sociales, los agentes podrían adquirir mayor información sobre las consecuencias de
sus actos y, por tanto, elegir resultados más prosociales.
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Capítulo 1

Introducción

Todos los días las personas toman decisiones que pueden afectar el bienestar de otros. En

muchos casos particulares, como la donación de sangre, se han diseñado políticas con incen-

tivos monetarios o no monetarios que induzcan comportamientos prosociales en los individuos.

Muchas de estas políticas pueden significar un gasto importante y, como la evidencia sugiere,

muchas veces pueden no tener el efecto esperado. No obstante, ¿qué pasaría si se pudieran

inducir comportamientos más prosociales en las personas modificando la decisión sobre la in-

formación moral que adquieren? Esta tesina ofrece un modelo y un diseño experimental en los

cuales se analiza cómo las personas adquieren información gratuita sobre la moralidad de sus

actos y cómo afecta su comportamiento prosocial.

Para lograr mi objetivo, sigo el modelo de Rabin (1995) en el cual hay dos tipos de agentes:

con preferencias morales y con restricciones morales. El primer tipo es aquel que busca max-

imizar su utilidad personal y el bienestar social. El segundo tipo es aquel que realiza acciones

prosociales porque debe cumplir con una obligación moral, la cual es determinada por sus creen-

cias. El autor muestra que la forma de distinguir entre ambos agentes es analizando la informa-

ción que adquieren para actualizar sus creencias.

La importancia de diferenciar entre agentes con preferencias y restricciones morales es que

se pueden diseñar mejores mecanismos para inducir comportamientos individuales con mejores
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resultados sociales. Estos mecanismos podrían ser la información que está disponible para los

agentes y la información que no pueden evitar. Por ejemplo, hay dos tipos de agentes que pueden

realizar acciones con un posible impacto en el medio ambiente. El primer tipo de agente tiene

preferencias morales por tanto va a adquirir información sobre las repercusiones de su consumo

al elegir productos que tengan menor impacto medioambiental. El segundo tipo de agente tiene

restricciones morales y, por tanto, va a consumir los productos que desea, siempre y cuando crea

que no afectan el medioambiente. Cuando esta persona cree que comprar botellas de plástico

no tiene un impacto en el ambiente y prefiere comprar botellas de plástico, entonces evitará

adquirir información sobre el impacto de estas botellas. Las creencias iniciales del segundo

tipo de agente le permiten realizar las acciones que prefiere. El agente sabe que, si adquiere

información completa, la actualización de sus creencias podrían indicarle que comprar botellas

de plástico afecta el medio ambiente y, por tanto, dejaría de comprarlas. Si se pueden diferenciar

entre estos tipos de agentes, entonces se podrían diseñar políticas que induzcan a un agente con

restricciones morales a adquirir información. De esta manera, se podría inducir a este agente a

tomar decisiones con mejores resultados sociales.

Si el agente con restricciones morales del ejemplo anterior creyera que comprar botellas de

plástico contamina el medio ambiente, entonces podría ser más beneficioso que no adquiera in-

formación. La intuición es que si adquiere más información puede seleccionar estratégicamente

el tipo de información que adquiere. Si su objetivo es poder seguir usando botellas de plás-

tico, entonces trataría de adquirir información que le indique que el plástico no contamina, aun

cuando este tipo de información no sea informativa sobre el verdadero estado del mundo. Este

ejemplo, muestra lo que Rabin (1995) señala: agentes con restricciones morales pueden valorar

información de tipo “cheap talk”. A pesar de este ejemplo, en esta tesis sólo me enfoco en los

casos en los cuales la adquisición de información es deseable para obtener mejores resultados

sociales.

El modelo de Rabin (1995) está definido para agentes con una función de utilidad convexa

en sus argumentos que no toma en cuenta un punto de referencia, bajo la cual los agentes toman
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decisiones de acuerdo a una función de utilidad Von Neumann-Morgenstern. A este tipo de fun-

ción de utilidad me referiré como “VNM” en el resto del texto. A diferencia de esto, Kahneman

y Tversky (1979) muestran que hay individuos que no siguen el comportamiento predicho por

una función de utilidad VNM, sino que evalúan sus pagos con respecto a algún punto de refer-

encia neutro. Por ejemplo, una persona recibe una cantidad de dinero x por realizar una venta

de productos cada mes, pero en algún mes recibe una cantidad y por la venta de los productos.

Si x > y, entonces en el mes que el recibe y, bajo el modelo de Kahneman y Tversky, el indi-

viduo evaluaría la utilidad del pago y como una pérdida con respecto a la cantidad x que estaba

acostumbrado a recibir. Si x < y, entonces evaluaría la utilidad del pago y como una ganancia

con respecto a x. En este caso, dado que el agente está acostumbrado a recibir la cantidad x

cada mes, es natural pensar en x como el punto de referencia. Bajo una utilidad VNM, el agente

no compararía el pago y con respecto al pago x. Simplemente evaluaría la utilidad absoluta de

recibir el pago y.

Siguiendo los resultados de Rabin (1995) y Kahneman y Tversky (1979), en esta tesis pro-

pongo un modelo que analice la adquisición de información para diferenciar entre agentes con

preferencias morales o restricciones morales. La diferencia de esta tesis con el modelo de Rabin

es que analiza la toma de decisiones de agentes con una función utilidad con punto de referencia.

En particular, los agentes se enfrentan a un mismo problema que puede estar enmarcado como

pérdidas o como ganancias. La diferencia principal entre evaluar un problema como pérdidas

o ganancias es que la actitud de los agentes ante el riesgo cambia. Cuando un agente enfrenta

pérdidas con respecto a un punto de referencia neutral, toma decisiones como amante al riesgo.

Cuando enfrenta ganancias, el agente es averso al riesgo. Por simplicidad, asumo que en el mod-

elo los agentes sólo pueden elegir si informarse completamente o no informarse. La información

que los agentes pueden adquirir es totalmente gratuita.

El resultado principal es que se puede inducir a un agente con restricciones morales y una

función de utilidad con punto de referencia a adquirir información gratuita sobre la moralidad

de sus actos si se enmarcan sus decisiones en términos de ganancias. Dado que este agente
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es averso al riesgo cuando enfrenta ganancias, estará más dispuesto a adquirir información en

comparación a un agente con restricciones morales y una función de utilidad VNM. No obstante,

enmarcar una decisión como pérdidas o ganancias no afecta la elección de adquirir información

de un agente con preferencias morales y una función de utilidad con punto de referencia. Como

Rabin (1995) señala, un agente con preferencias morales prefiere adquirir información sobre la

moralidad de sus actos. A pesar de esto, muestro la decisión de adquisición de información

para un agente con preferencias morales y un punto de referencia en la función de utilidad para

mostrar las diferencias con un agente con restricciones morales. Aunado a esto, muestro un

diseño experimental que permita encontrar evidencia empírica de los resultados teóricos de esta

tesina. La predicción principal del experimento señala que cuando los dictadores se enfrentan al

problema enmarcado como ganancias, adquieren mayor información.

En el segundo capítulo muestro un repaso de dos literaturas principales. En la primera, reviso

los artículos más prominentes sobre moralidad y adquisición de información y en la segunda de-

scribo artículos relacionados a preferencias con punto de referencia. En ambos casos, incluyo

un repaso de la evidencia experimental más relevante para esta tesis. En el tercer capítulo de-

scribo el modelo. Primero lo presento para agentes con preferencias morales y después para

agentes con restricciones morales. Asimismo, señalo las diferencias principales entre agentes

con restricciones morales y diferentes funciones de utilidad. En el cuarto capítulo muestro un

diseño experimental basado en un ejemplo numérico del modelo. Este diseño experimental pro-

pone un juego del dictador en el cual las decisiones personales tienen consecuencias sociales

enmarcadas como pérdidas o ganancias con respecto a un punto de referencia social. Los dic-

tadores en este diseño experimental no conocen con certeza las consecuencias sociales, pero

pueden elegir adquirir información sobre el verdadero estado del mundo. Finalmente, expongo

las conclusiones encontradas.
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Capítulo 2

Revisión de literatura

En este capítulo repaso dos literaturas principales. En la primera, muestro los artículos princi-

pales sobre moralidad y adquisición de información. Los cuales incluyen tanto modelos teóricos,

en especial el modelo de Rabin (1995), como evidencia experimental. Esta literatura permite en-

tender cómo se ha diferenciado entre agentes con preferencias morales y restricciones morales.

También muestra cuáles son algunos factores que pueden motivar a los agentes a adquirir infor-

mación sobre la moralidad de sus actos y, finalmente, da evidencia de la relación entre compor-

tamientos prosociales y adquisición de información. En la segunda, me enfoco en la intuición

detrás de la teoría de prospectos, específicamente en las preferencias con punto de referencia.

Asimismo, menciono algunos artículos con evidencia empírica de esta teoría. Repasar esta lit-

eratura permite entender cómo las personas toman decisiones cuando no tienen preferencias

representadas por una función de utilidad VNM. En este sentido, integro ambas literaturas con

la finalidad de mostrar por qué es relevante analizar cómo personas con funciones de utilidad

con punto de referencia toman la decisión de adquirir información moral.

2.1 Moralidad y adquisición de información

Tomar decisiones puede provocar que los individuos consideren diversos dilemas morales. Por

un lado, las personas pueden considerar el bienestar social dentro de su función de utilidad.
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La literatura ha modelado este comportamiento como altruismo; en el cual las personas están

mejor si pueden mejorar el bienestar de otras personas (en este texto, me refiero a este tipo de

personas como aquellas con preferencias morales). Por ejemplo, en el modelo de Becker (1981),

las personas son altruistas cuando su utilidad depende de su consumo personal y el consumo de

otras personas. Este tipo de personas realizarán transferencias a individuos que tengan ingresos

menores para que pueden consumir más. De acuerdo a esto, en este modelo el altruismo está

acompañado de preferencias por una redistribución del ingreso.

Por otro lado, las personas pueden realizar acciones que mejoran el bienestar de otros por

motivaciones diferentes al altruismo. Andreoni (1990) desarrolla un modelo de “altruismo im-

puro” en el cual las personas pueden sólo buscar su interés personal y aun así estar dispuestos a

ser generosos con otras personas. En este modelo, el aparente altruismo se presenta porque las

personas obtienen mayor utilidad personal cuando son generosas. Este comportamiento es difer-

ente al altruismo puro porque, bajo este modelo, el individuo “generoso” no toma en cuenta la

utilidad de los demás dentro de su propia función de utilidad, sólo considera la utilidad generada

por ayudar a alguien más. Becker (1974) establece un modelo en el cual una persona altruista

realiza transferencias a personas con un ingreso menor. No obstante, también señala que hay

agentes que no son altruistas, pero pueden realizar transferencias monetarias para aumentar el

ingreso de los verdaderamente altruistas y así recibir una transferencia mayor. Este tipo de mod-

elos comparten la característica de que las personas tienen un interés personal que los induce a

realizar acciones generosas.

A diferencia de los modelos anteriores, Rabin (1995) muestra que las personas pueden re-

alizar acciones generosas o evitar acciones egoístas porque están restringidos por reglas morales.

Este tipo de personas toman decisiones de acuerdo a sus creencias sobre la moralidad de sus ac-

tos. Cuando alguien enfrenta restricciones morales va a tratar de tener creencias que le permitan

perseguir su interés personal. Por ejemplo, una persona con restricciones morales podría evitar

tener información sobre las personas que viven en condiciones de pobreza para evitar sentir la

obligación moral de ayudarlos. En este sentido, la ignorancia puede permitir que las personas
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tengan mayores ingresos, donen menos dinero y, en general, elijan actividades que disfruten

más.

De acuerdo a este modelo, una persona con restricciones morales puede realizar las mismas

acciones que alguien con preferencias morales si ambos tienen las mismas creencias sobre las

consecuencias de sus actos. Sin embargo, la forma de distinguir entre este tipo de agentes es ob-

servando la información que eligen. Cuando una persona considera el bienestar social dentro de

su función de utilidad va a preferir informarse completamente sobre las consecuencias sociales

de sus actos. Un agente con restricciones morales prefiere evadir información o seleccionar

estratégicamente la información sobre las consecuencias de sus actos para relajar la restricción

moral a la que se enfrenta. En particular, Rabin (1995) muestra que un agente con preferen-

cias morales adquiere más información sobre las consecuencias de sus actos que un agente con

restricciones morales.

La evidencia empírica señala que hay individuos que prefieren menos información para evi-

tar obligaciones morales y así perseguir su interés personal. Los resultados principales indican

que cuando las personas evitan información toman decisiones menos generosas. Intuitivamente,

la evasión de información reduce el sentimiento de culpa que las personas pueden tener por las

consecuencias de sus actos.

Dana, A. Weber, y Xi Kuang (2007) realizan un experimento con un juego del dictador

binario. Los participantes se enfrentaban a dos opciones, cada una tenía un pago personal y un

pago que recibía otro participante. Los pagos podían o no estar alineados. Es decir, en el primer

caso, si el dictador escogía la opción con el pago personal más alto, la contraparte recibía un

pago alto. Cuando no estaban alineados, si el dictador elegía la opción con el pago personal

más alto, el otro participante recibía el pago más bajo. Sin tratamiento, una gran proporción de

participantes escogía la opción que otorgaba el pago más alto al otro participante, mostrando,

a primera vista, que podrían tener preferencias sociales. Los autores introducen un tratamiento

en el cual los participantes podían elegir su pago personal sin estar seguros de lo que recibe su

contraparte. Es decir, ellos podían elegir quedarse con un pago alto o bajo sabiendo que, para
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cada opción, la contraparte con la misma probabilidad recibe un pago alto o uno bajo. En este

tratamiento, los dictadores debían elegir si querían adquirir información sobre el verdadero pago

de la contraparte o no, y después escoger una elección. Los autores encuentran que menos del

50% de los participantes eligen adquirir información sobre el resultado social de sus decisiones

y, a su vez, eligen la opción con mejores consecuencias sociales. Los participantes que no

revelan información eligen la opción con mayor beneficio personal. La evidencia de este estudio

señala que cuando las personas pueden evitar información sobre las consecuencias de sus actos,

realizan acciones menos prosociales.

A partir de este experimento han surgido un mayor número de artículos que buscan analizar

la adquisición de información y su efecto en el comportamiento prosocial. Los resultados prin-

cipales muestran que diferentes factores pueden disminuir la evasión de información y aumentar

el comportamiento prosocial. Cuando la adquisición de información es la opción por default

para los individuos, estos podrían estar más propensos a evadir información y por tanto tener

comportamientos menos prosociales (Grossman, 2014). El momento en el cual una persona

debe decidir si evadir información también parece afectar el comportamiento de una persona.

Cuando las personas deben elegir adquirir o no información antes de conocer las consecuencias

personales de sus opciones, la evasión de información y el comportamiento egoísta aumentan

(Moradi y Nesterov, 2018). Asimismo, cuando disminuye la probabilidad de resultados sociales

menos favorables la evasión de información aumenta (Feiler, 2014; Moradi y Nesterov, 2018).

Además de la evasión de información, las personas buscan adquirir señales no informativas so-

bre las consecuencias de sus actos con la finalidad de perseguir sus objetivos personales (Exley

y Kessler, 2017, 2018). Finalmente, los individuos que evaden información sobre sus actos

también son más propensos a usar excusas para evadir obligaciones morales (Exley, 2015).

En general, los resultados de la literatura apoyan las predicciones del modelo de Rabin

(1995) los individuos evaden información para evitar obligaciones morales. No obstante, (Kandul

y Ritov, 2017) encuentran que las personas con preferencias por resultados más prosociales

también evaden información estratégicamente. Este resultado contradice las predicciones del
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modelo de Rabin (1995) para agentes con preferencias morales.

Estudios fuera de un laboratorio también muestran que las personas evaden información para

evitar realizar acciones morales. Freddi (2017) analiza la evasión de información relacionada

a los inmigrantes refugiados en Suecia. Su objetivo es explicar si la presencia de migrantes

que buscan asilo induce a las personas a evitar información que puede obligarlos a recibir a los

refugiados. La autora encuentra que conforme había mayor presencia de refugiados, las personas

evitaban leer noticias relacionadas a estos. En un contexto religioso, Dahl y Ransom (1999)

estudian cómo miembros de una iglesia pueden evadir consejos de sus autoridades religiosas

para evitar aumentar el diezmo que dan a la iglesia. En ambos estudios, encuentran que la

mayoría de los individuos evitaban adquirir información que pudiera modificar las creencias

sobre las acciones que debían realizar.1

2.1.1 Preferencias con punto de referencia

En general, la literatura ya descrita muestra evidencia sobre evasión de información en la toma de

decisiones con consecuencias sociales. No obstante, la mayoría de los artículos de esta literatura

asumen que los individuos toman decisiones siguiendo un modelo de elección racional, en el

cual su actitud ante el riesgo no cambia dependiendo de cómo está planteado el problema o la

elección a la cual se enfrentan. Kahneman y Tversky (1979) desarrollan la teoría de prospectos

y muestran que hay individuos que no siguen el comportamiento predicho por el modelo de

elección racional. En particular, dicho tipo de individuos toma decisiones bajo incertidumbre

diferentes ante un mismo problema. Esto se debe a que los agentes pueden evaluar un problema

dependiendo de cómo está enmarcado. Esta teoría señala que cuando el problema está planteado
1Otros estudios muestran que las personas están dispuestas a evadir información en diversos contextos. Por

ejemplo, Svirsky (2018) diseña un experimento en el cual los participantes podían dar su perfil de Facebook por
un aumento en el pago del experimento. En este sentido, se puede interpretar que la privacidad de los participantes
tenía un costo. En el experimento los participantes podían elegir evadir información sobre este costo. Cuando
los participantes no podían evadir información, la mayoría prefería no compartir su perfil. Mientras que, cuando
podían evadir información, más del 50% de los participantes preferían no conocer el costo y estaban dispuesto a
dar su perfil de Facebook. Similarmente, la evidencia señala que las personas también están dispuestas a evadir
información sobre ellos mismos, en especial cuando esta información involucra malas noticias como resultados
de salud (Ganguly y Tasoff, 2017), resultados sobre su desempeño (Eil y Rao, 2011) o información que pueda
modificar su desempeño laboral (Dominguez-Martinez, Sloof, y von Siemens, 2014).
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para inducir a los agentes a pensar en su decisión en términos de ganancias con respecto a un

punto de referencia, los agentes son más aversos al riesgo. Cuando el mismo problema está

enmarcado en términos de pérdidas, los agentes son amantes de riesgo. Las pérdidas o ganancias

están definidas con respecto a un punto de referencia. Por ejemplo, un punto de referencia

natural sería el estatus quo de una persona.

Efectos del enmarcamiento y punto de referencia

A partir de los resultados encontrados por Kahneman y Tversky (1979), han surgido otros es-

tudios que analizan el efecto de un punto de referencia en la toma de decisiones. Post, van den

Assem, Baltussen, y Thaler (2008) analizan las decisiones de individuos que participan en el

programa de televisión “Deal or no deal”. Los autores encuentran que las expectativas que los

jugadores tienen sobre sus ganancias son un punto de referencia que afecta las apuestas que

realizan los jugadores. Cuando los participantes esperaban ganar bastante dinero no estaban

dispuestos a aceptar ofertas “pequeñas” y preferían continuar apostando. Estos resultados son

consistentes con el amor al riesgo que se presenta cuando los individuos se enfrentan a pérdidas.

De igual forma, Mas (2006) encuentra que el desempeño de policias disminuye cuando recibían

incrementos en el salario menores al aumento esperado. 2

La evidencia sugiere que hay agentes con preferencias que dependen de un punto de refer-

encia. De acuerdo con esto, el punto de referencia puede ser inducido por un enmarcamiento en

el problema. (Tversky y Kahneman, 1981) muestran que las personas pueden tomar decisiones

diferentes ante un mismo problema dependiendo de cómo se plantea el punto de referencia.

Los autores preguntan a diferentes estudiantes qué harían si fueran tomadores de decisiones y

se enfrentan a una epidemia asiática, la cual se espera que acabe con la vida de 600 personas.

Los estudiantes pueden elegir entre dos opciones para salvar a las personas. Los autores varían

cómo se presentan las opciones a las cuales se enfrentan los estudiantes. En el primero caso, las

2Además de estos artículos, los siguientes analizan la importancia de considerar preferencias con punto de
referencia en diferentes contextos: mercado laboral (Camerer, Babcock, Loewenstein, y Thaler, 1997; Crawford
y Meng, 2008), finanzas (Kachelmeier y Shehata, 1992), seguros (Sydnor, 2010), entre otros (Pope y Schweitzer,
2011; Heidhues y Koszegi, 2014; Allen, Dechow, Pope, y Wu, 2017).
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opciones están enmarcadas en términos de ganancias: pueden elegir un programa A y salvar la

vida de 200 personas o elegir un programa B y salvar con 1/3 de probabilidad la vida de 600

personas. Bajo este planteamiento, el 72% de los estudiantes elegía el programa A (mostrando

aversión al riesgo). En el segundo caso, las mismas opciones anteriores se presentan en térmi-

nos de pérdidas. Los estudiantes pueden elegir un programa C en el cual 400 personas mueren

o un programa D en el cual nadie muere con 2/3 de probabilidad. En este caso, el 78% de los

estudiantes elegía el programa D, el cual equivale al programa B del primer caso.

Aunado a estos resultados, otros estudios analizan en experimentos de laboratorio cómo

el enmarcamiento puede afectar la actitud ante el riesgo y, por tanto, las decisiones tomadas.

Harbaugh, Krause, y Vesterlund (2002) estudian el efecto del enmarcamiento en la elección de

loterias en niños y adultos. Los autores diseñan un experimento en el cual los participantes se

enfrentaban a una lotería enmarcada como ganancias o como pérdidas. En el enmarcamiento de

pérdidas, los participantes empezaban con una dotación. El resultado principal es que cuando

los participantes se enfrentan a loterías enmarcadas como ganancias, eran más aversos al riesgo

cuando la probabilidad de ganancia es baja y eran más amantes al riesgo cuando la probabilidad

de ganancias es alta. En el enmarcamiento de pérdidas, los resultados muestran el patrón con-

trario. Asimismo, encuentran que estos cambios en las actitudes ante el riesgo disminuyen con

la edad.

La evidencia empírica no sólo señala que el enmarcamiento puede afectar la elección de

loterías (Holt y Laury, 2002; Andersen y et al., 2006; Cardenas y Carpenter, 2013; Levy-

Garboua, Maafi, Masclet, y Terracol, 2011), si no que también puede afectar el desempeño

de las personas (Dickinson, 2001). Hossain y List (2009) en un experimento natural encuentran

que enmarcar incentivos económicos como pérdidas o ganancias puede afectar la productivi-

dad laboral. En específico, los autores muestran que manipular el enmarcamiento de incentivos

económicos puede aumentar la productividad grupal en 1%. Estos efectos se mantienen con el

tiempo.

De acuerdo a la literatura relacionada con teoría de prospectos, el punto de referencia puede
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afectar las decisiones individuales mediante las preferencias y las creencias que tienen las per-

sonas. Por tal motivo, la adquisición de información moral podría aumentar o disminuir depen-

diendo de cómo esté enmarcado un problema. En la siguiente sección muestro un modelo en el

cual analizo la adquisición de información de ambos tipos de agentes. En particular presento la

toma de decisiones para agentes con una función de utilidad VNM y agentes con una función de

utilidad que toma en cuenta las ganancias o pérdidas con respecto a un punto de referencia.
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Capítulo 3

Modelo

Elección

Elección 1 Elección 2
Consecuencia Resultado Probabilidad Resultado Probabilidad
Personal x 1 y 1

Social
a p

c 1
b 1− p

Fuente: elaboración propia

Tabla 3.1: Elecciones

Por simplicidad, en este modelo un agente puede escoger una de dos posibles elecciones.

Como se muestra en la Tabla 3.1, cada posible elección incluye un resultado personal y un

resultado social. La elección 1 es una variable aleatoria para el resultado social: con probabilidad

p paga a y con probabilidad (1 − p) paga b. La decisión del agente podría depender de la

valoración que le da al resultado social. El agente genera sus creencias de forma bayesiana, por

lo que asigna un pago social para la elección 1 de a con probabilidad p y de b con probabilidad

(1− p). De igual forma, el agente sabe que, si elige la elección 2, recibe el pago y y la sociedad

recibe el pago c con certidumbre.

El agente valora el pago personal de cada elección con una función de utilidad que se puede

establecer, abusando de notación, como V (e). De igual forma, la sociedad valora el pago social

de cada elección con la función de utilidad W (e), con e = {1, 2} que corresponde a la elección
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1 o 2. Ambas funciones son crecientes y cóncavas en los valores que toma e. Es decir, si

el agente escoge la elección 1, entonces la función V (e) es evaluada en el pago personal de

la elección 1 (V (1) = x). Mientras que la función W (1) es evaluada en el pago esperado

(WE(1) = pa+(1− p)b). Establecer las funciones así es un abuso de notación ya que deberían

estar evaluadas en el pago de cada acción, sin embargo, plantearlas de esta forma permite una

intuición más clara. Este tipo de funciones implican aversión al riesgo en ambos casos y siguen

los supuestos estándar de una función de utilidad Von Neumann-Morgenstern (VNM).

Cada tipo de agente debe maximizar su función de utilidad UF,T . Las preferencias de cada

agente pueden estar representadas por una función de utilidad VNM, (V N ), o por una fun-

ción de utilidad con punto de referencia, (PR). Para diferenciar entre este tipo de función

de utilidad, se agrega el subíndice F = {V N, PR}. Hay dos tipos de agentes: aquellos con

preferencias morales y aquellos con restricciones morales. Estos se caracterizan en la fun-

ción de utilidad por el subíndice T = {PM,RM} en donde PM = preferencias morales y

RM = restricciones morales.

Antes de escoger alguna elección, el agente puede elegir si adquirir o no información, acerca

del verdadero resultado social de la elección uno. En este modelo, la información es gratuita.

Sin pérdida de generalidad, se puede asumir que a > b, el orden de c con respecto a a y b

será analizado en cada caso. Debido a que en la elección 1 el agente se enfrenta a una lotería

para determinar la consecuencia social, el caso más interesante es cuando x > y. Es decir, el

pago más alto personal que puede recibir un agente es aquel que tiene incertidumbre sobre la

consecuencia social.

3.1 Funciones de utilidad

3.1.1 Utilidad VNM

Una función de utilidad VNM se entiende por una función de utilidad Von Neumann-Morgenstern.

En este caso, el agente sólo valora la utilidad absoluta que obtiene de una elección y siempre
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mantiene la misma actitud ante el riesgo en todo el dominio de la función de utilidad.

Preferencias morales

Un agente con preferencias morales es aquel al que le importa el bienestar social. Si la

sociedad está mejor, este agente estará mejor. De acuerdo a esto, la utilidad de un agente con

preferencias morales tiene dos términos: la valoración personal y social de cada elección. La

función de utilidad VNM de un agente con preferencias morales se define de la siguiente forma.

UV N,PM(e) = αV (e) + (1− α)W (e)

En donde α ∈ (0, 1) determina la valoración del agente hacia su utilidad personal y la

utilidad social.

Restricciones morales

A diferencia de un agente con preferencias morales, un agente con restricciones morales es

aquel para el cual las acciones que puede realizar dependen de la consecuencia que éstas tengan

para la sociedad. Es decir, un agente con restricciones morales podría abstenerse de elegir la

mejor elección para él, si cree que esta elección no es moral. De acuerdo a esto, la utilidad para

este tipo de agente se define de la siguiente forma.

max UV N,RM(e) = V (e)

Sujeta a W (e) ≥ θ

Donde θ es la utilidad social de reserva. Si el agente cree que elegir una acción e, otorga un

menor nivel de utilidad social con respecto a la utilidad social de reserva; entonces se abstendría

de realizar dicha acción. Si cree que el resultado social permitiría que la utilidad social sea

mayor o igual al nivel de reserva, realizaría la acción.
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3.1.2 Función de utilidad con punto de referencia

En este apartado, ambos tipos de agentes tienen una función de utilidad con punto de referencia.

Es decir, cada agente valora el posible resultado con respecto a un punto de referencia neutral.

Dado que valora los resultados con respecto al punto de referencia, la función de utilidad de

este tipo de agente considera la utilidad del resultado relativa al punto de referencia y la utilidad

absoluta del resultado. La primera parte es lo que se considera como ganancias o pérdidas.

Para analizar esta situación, siguiendo el modelo de Rabin y Koszegi (2006), propongo una

función de utilidad con dos componentes. El primer componente evalúa la utilidad absoluta que

el agente puede recibir por un pago. El segundo componente evalúa la utilidad del pago relativo

al punto de referencia. En las funciones de utilidad descritas en este apartado, rj indica el punto

de referencia de la sociedad. De igual forma, como en esta tesis la aversión a la pérdida no

determina los resultados encontrados, supondré que el agente le da el mismo peso a la utilidad

absoluta y a la utilidad relativa a un punto de referencia. En esta tesis el punto de referencia sólo

está presente en el pago social, por lo que es suficiente con definir la función de utilidad social

de la siguiente forma:

W (e, rj) =


W (e) + g(W (e)− rj) si W (e) > rj

W (e) + f(rj −W (e)) si W (e) < rj

Dentro de esta función, la primera parte describe el nivel de utilidad absoluta que le brinda

un resultado dado por la función W . La segunda parte muestra el nivel de utilidad relativo al

punto de referencia dado por una función g(W (e)−rj) o una función f(rj−W (e)) dependiendo

de la relación entre W (e) y rj . La función g(W (e)− rj) representa las ganancias con respecto

a un punto de referencia rj y es una función estrictamente cóncava en la diferencia W (e) − rj .

La función f(rj−W (e)) = −g(rj−W (e)) es estrictamente convexa en la diferencia rj−W (e)

y representa las pérdidas de W (e) con respecto al punto de referencia rj .

Por ejemplo, si la sociedad obtiene un nivel de utilidad mayor a su punto de referencia, recibe
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utilidad por percibir que está teniendo ganancias. Cuando la sociedad está ganando W (e) > rj ,

la parte de la función correspondiente a la utilidad relativa es cóncava y creciente en la diferencia

entre la consecuencia social y el punto de referencia. Este comportamiento de la función implica

aversión al riesgo. En este caso
d2g

d(W (e)− rj)2
< 0

. Si la sociedad está perdiendo rj > W (e), la función f correspondiente a la utilidad relativa es

estrictamente convexa y creciente lo cual implica amor al riesgo. En este caso

d2f

d(rj −W (e))2
> 0

. Siguiendo los resultados encontrados por Kahnemann y Tversky (1979, 1981), plantear la

función de utilidad de esta forma permite analizar el cambio en la toma de decisiones de un

agente cuando se enfrenta a un mismo problema enmarcado como pérdidas o como ganancias

dependiendo del punto de referencia.

El primer supuesto importante es que el agente sólo toma en cuenta las pérdidas o ganancias

relativas para evaluar la utilidad social. Un agente considera que al realizar una acción podría

causar pérdidas o ganancias sociales con respecto al punto de referencia social. En principio,

las funciones de utilidad anteriores deberían considerar el punto de referencia personal. No

obstante, debido a que la incertidumbre está presente sólo en el resultado social y el interés

es analizar el comportamiento del agente dada su actitud al riesgo, es suficiente analizar el

punto de referencia sólo en la utilidad social y no en la utilidad personal. Por último, si se

considerara un punto de referencia personal en la función de utilidad, los resultados encontrados

se mantendrían.

El segundo supuesto es que la actitud del agente con respecto al riesgo de la lotería de la

elección 1 varía dependiendo de si podría tener ganancias o pérdidas relativas al punto de refer-

encia. Es decir, siguiendo los resultados teóricos y empíricos que Kahnemann y Tversky (1979,

1981) encuentran en el experimento de la epidemia asiática, los agentes se comportan como
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amantes del riesgo cuando perciben que, dado el punto de referencia, podrían tener pérdidas y

como aversos al riesgo cuando perciben ganancias.

Preferencias morales con punto de referencia

De acuerdo a lo descrito anteriormente, la utilidad de un agente con preferencias morales es

una combinación lineal entre el valor personal que recibe de una elección y el valor social de esa

elección. Al incluir el punto de referencia en la función de utilidad, el agente toma en cuenta las

posibles ganancias o pérdidas relativas a un punto de referencia. En este sentido, la función de

utilidad de un agente con preferencias morales se define de la siguiente forma.

UPR,PM =


αV (e) + (1− α)[W (e) + g(W (e)− rj)] si W (e) > rj

αV (e) + (1− α)[W (e) + f(rj −W (e))] si W (e) < rj

El primer término de cada caso de la función de utilidad corresponde al gozo personal de cada

elección, como ya se explicó anteriormente, no es necesario analizar un punto de referencia en

la utilidad personal. El segundo término, corresponde a la utilidad social.

Restricciones morales

Un agente con restricciones morales siempre va a tratar de obtener el mejor resultado per-

sonal, siempre y cuando su acción cumpla con la restricción de moralidad. No obstante, cuando

el agente con restricciones morales considera un punto de referencia en su decisión, debe con-

siderar cómo la restricción moral a la que se enfrenta puede depender de las posibles ganancias o

pérdidas relativas a un punto de referencia. De acuerdo a esto, el agente se enfrenta al siguiente

problema de maximización de utilidad cuando toma en cuenta el punto de referencia social:

Máx UPR,RM(e) = V (e)

Sujeta a W (e, rj) ≥ θ
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En donde la función de utilidad social está definida de la siguiente forma

W (e, rj) =


W (e) + g(W (e)− rj) ≥ θ si W (e) > rj

W (e) + f(rj −W (e)) ≥ θ si W (e) < rj

Debido a que eeste agente sólo enfrenta la lotería en el resultado social, siguiendo la intuición

de la sección anterior, es suficiente con sólo analizar el punto de referencia en la utilidad social.

De acuerdo a esto, la restricción moral se debe cumplir bajo pérdidas o ganancias sociales dado

un punto de referencia social.

3.2 Adquisición de información

En este apartado muestro la adquisición de información de agentes con preferencias o restric-

ciones morales, los cuales pueden tener una función de utilidad VNM o con un punto de ref-

erencia. Antes de escoger entre la elección 1 o 2, ambos tipos de agentes pueden adquirir

información sobre las consecuencias de la elección 1. Para decidir si adquieren o no infor-

mación, deben comparar la utilidad esperada de cada elección e cuando adquieren informa-

ción (UE(e | A)) con la utilidad esperada de cada elección cuando no adquieren información

(UE(e | N)). Los resultados principales indican que agentes con preferencias morales prefieren

débilmente adquirir información. En este sentido, nunca van a preferir permanecer ignorantes

sobre las consecuencias morales de sus actos. Mientras que agentes con restricciones morales

sólo adquieren información si hacerlo les permite maximizar su utilidad personal. Finalmente,

un agente con restricciones morales y una función de utilidad con punto de referencia adquiere

más información cuando un problema está enmarcado como ganancias con respecto a un punto

de referencia que cuando está planteado como pérdidas.
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3.2.1 Preferencias morales

Debido a que el resultado social afecta directamente el nivel de utilidad que un agente con pref-

erencias morales recibe, siempre querrá tener mayor información sobre cuál es la consecuencia

que recibe la sociedad. Intuitivamente, si adquiere mayor información sobre el posible resultado

social, también obtiene mayor información sobre su propio nivel de utilidad. Esto se muestra en

la siguiente proposición.

Proposición 1. Bajo cualquier estructura de pagos que cumple con el esquema cuadro 1 y para

cualquier punto de referencia rj:

Un agente con preferencias morales representadas por una función de utilidad VNM o con

punto de referencia prefiere débilmente adquirir información.

La proposición anterior señala que hay dos tipos de agentes con preferencias morales: uno

con una función de utilidad VNM y uno con una función de utilidad con punto de referencia.

Para ambos tipos de agentes se debe cumplir que al adquirir información obtienen por lo menos

la misma utilidad que si no adquieren información.

En este sentido, un agente con preferencias morales va a elegir adquirir información o

no, comparando la utilidad esperada que recibiría si revela información contra la utilidad que

recibiría si no revela información. Ambas utilidades dependerían de la elección que elegiría el

agente si revela información y si no revela información. Si revela información, entonces el nivel

de utilidad dependería del verdadero estado de la elección 1, en este caso el agente tienen que

comparar entre UEF,PM(1 | A) y UEF,PM(2 | A). Por un lado, con probabilidad p el agente

compara entre la consecuencia social a y c, las cuales otorgan los siguientes niveles de utilidad

UF,PM(x, a), UF,PM(y, c) respectivamente . Por otro lado, con probabilidad 1−p, el agente ten-

dría que comparar entre las consecuencias sociales b y c con los niveles de utilidad UF,PM(x, b),

UF,PM(y, c).

Sin importar qué escojan sin información, siempre podrán recibir al menos la misma utilidad

si revelan información ya sea para un agente con una función de utilidad VNM o un agente con
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una función de utilidad con punto de referencia. Por tanto, ambos tipos de agentes prefieren

débilmente adquirir información sin importar el punto de referencia.

Si ambos tipos de agentes obtienen información puede asegurarse de elegir la mejor conse-

cuencia social, la cual podría brindarles un mayor nivel de utilidad que si sólo consideraran el

pago personal. Dado que la información es gratuita, ambos tipos de agentes con preferencias

morales van a preferir estar totalmente informado sobre su decisión y, por tanto, va a elegir

adquirir información sobre el verdadero estado de la elección 1. Los agentes estarán indifer-

entes entre adquirir o no adquirir información, si eligen la misma elección con información o

sin información. La demostración formal de esta demostración se desarrolla en el Anexo.

3.2.2 Restricciones morales

Dado que la elección de este tipo de agente depende de las creencias que tenga sobre el resultado

de la consecuencia social, su elección de información dependerá de sus creencias iniciales. En

el caso de las elecciones descritas anteriormente, si no tuviera que cumplir con la restricción

moral o la restricción moral se cumpliera con cualquiera de las tres consecuencias sociales, este

agente siempre preferiría elegir la elección 1 sobre la elección 2. De acuerdo a esto, el agente

con restricciones sólo adquirirá información si con sus creencias iniciales no puede cumplir la

restricción moral para la elección 1. En la siguiente proposición se muestra formalmente esta

intuición.

Proposición 2. Suponiendo una estructura de pagos con las características del cuadro 1 en la

cual la consecuencia c siempre cumple con la restricción moral: c ≥ θ, c + f(rj − c) ≥ θ.

Entonces un agente con restricciones morales y una función de utilidad VNM o una función de

utilidad con punto de referencia preferirá adquirir información si y sólo si hacerlo le permite

escoger la elección que maximiza su utilidad.

UV N,RM(e | A) > UV N,RM(e | N)
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⇔

pa+ (1− p)b < θ

a ≥ θ

Y para todo rj, z

UEPR,RM(e | A) > UEPR,RM(e | N)

⇔

WE(1, rj | N) < θ

WE(1, rj | A) > θ

Cuando la creencia del agente le indica que perseguir el mejor resultado personal cumple

con su restricción moral, prefiere no adquirir información. Si su creencia inicial le indica que

no puede realizar la acción, entonces el agente podría preferir adquirir información para poder

perseguir su interés personal siempre y cuando crea que hacerlo podría ayudarlo a perseguir

su interés personal. En el caso de las elecciones descritas anteriormente, si no tuviera que

cumplir con la restricción moral o la restricción moral se cumpliera con cualquiera de las tres

consecuencias sociales, este agente siempre preferiría elegir la elección 1 que la elección 2.

De acuerdo a esto, el agente con restricciones morales sólo adquirirá información si con sus

creencias iniciales no puede cumplir la restricción moral para la elección 1. La demostración

formal de la proposición anterior se puede encontrar en el Anexo.

La diferencia entre un agente con restricciones morales con una función de utilidad VNM,

y un agente con una función de utilidad con punto de referencia es que el segundo tomará deci-

siones diferentes dependiendo del punto de referencia. En particular, un agente con restricciones

morales y punto de referencia adquirirá mayor información cuando el problema se plantea en

términos de ganancias que cuando se enmarca en términos de pérdidas. Si el agente tiene una

función de utilidad VNM siempre tomará las mismas decisiones sin importar como se enmarca

22



un problema. Esta situación se debe a que el enmarcamiento modifica la actitud ante el riesgo

presente en la función de utilidad social.

Supuestos. Para analizar la diferencia en la toma de decisiones entre un agente con restric-

ciones morales y una función de utilidad VNM y un agente con una función de utilidad con

punto de referencia es necesario establecer los siguientes supuestos.

1. Siguiendo la estructura de pagos del Cuadro 1, c = θ:

2. pa+ (1− p)b = c = θ,

Hasta este punto, he supuesto que un agente con restricciones morales evalúa las consecuen-

cias sociales de sus elecciones comparándolas con algún valor θ. No obstante, en la realidad no

parece del todo convincente que los agentes con restricciones morales tengan un valor fijo so-

cial. Por tal motivo, considero que es más realista pensar que este tipo de agentes comparan las

consecuencias sociales de sus elecciones personales preferidas con respecto a la consecuencia

social de la elección personal que menos prefieren. De acuerdo con esto, los supuestos anteriores

establecen que los agentes comparan entre las consecuencias sociales esperadas de la acción con

mayor pago personal (WE(1)) y la consecuencia social de la acción con menor pago personal

(WE(2)).

Si se cumple lo anterior, entonces un agente con restricciones morales y una función de

utilidad VNM siempre podría elegir la elección 1 sin adquirir información. Sin embargo, esta

decisión podría ser diferente para un agente con restricciones morales y una función de utilidad

con punto de referencia. Si las consecuencias sociales de la elección 1 siempre son mayores que

c, entonces esta elección será la que tenga mejor resultado social elección social y este agente

siempre podrá elegirla. Si sucede lo contrario, entonces un agente con restricciones morales

no podría elegir la elección 1. En los casos anteriores, un agente con restricciones morales

podría tomar una decisión sin considerar la adquisición de información. El caso relevante es

cuando la utilidad social absoluta esperada es igual para ambas elecciones, ya que al considerar

la utilidad relativa de cada elección se puede encontrar que los agentes con restricciones morales
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con una función de utilidad con punto de referencia toman decisiones diferentes dependiendo

del enmarcamiento del problema.

Proposición 3. Suponiendo que se cumple la estructura de pagos dada por el cuadro uno y

además se cumple que pa+ (1− p)b = c = θ, entonces

1. Un agente con restricciones morales y una función de utilidad VNM no adquiere informa-

ción y escoge la elección uno.

UEV N,RM(e | N) > UEV N,RM(e | A)

2. Un agente con restricciones morales y una función de utilidad con punto de referencia

prefiere adquirir información si el problema está enmarcado como ganancias.

UEPR,RM(e | A) > UEPR,RM(e | N)

⇔

W (e) > rj

3. Un agente con restricciones morales y una función de utilidad con punto de referencia

prefiere no adquirir información si el problema está enmarcado como pérdidas.

UEPR,RM(e | A) < UEPR,RM(e | N)

⇔

W (e) < rj

Demostración. 1. Si un agente con restricciones morales y una función de utilidad VNM

no adquiere información, puede escoger la elección 1. Si adquiere información entonces,
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con probabilidad (1− p), no podría escoger la elección. Por tanto, no tienen incentivos a

adquirir información:

UEV N,RM(e | N) = x > px+ (1− p)y = UEV N,RM(e | A)

2. Ganancias: Suponiendo que el agente se enfrenta al problema descrito por el cuadro 1

enmarcado como ganancias tal que W (e) > rj . Este agente prefiere adquirir información

si la combinación lineal entre a y b no cumple con la restricción moral cuando considera

las ganancias con respecto a un punto de referencia:

p[a+ g(a− rj)] + (1− p)[b+ g(b− rj)] < c+ g(c− rj)

Sustituyendo pa+ (1− p)b = c en la desigualdad anterior se tiene que

p[a+ g(a− rj)] + (1− p)[b+ g(b− rj)] < pa+ (1− p)b+ g(pa+ (1− p)b− rj)

⇔

pg(a− rj) + (1− p)g(b− rj) < g(pa+ (1− p)b− rj)

La función g(W (e), rj) es estrictamente cóncava en la diferente entreW (e) y rj , entonces

la desigualdad anterior se debe cumplir para todo p y W (e) > rj . Por tanto, este agente

prefiere adquirir información cuando el problema está planteado como ganancias:

UEPR,RM(e | A) = px+ (1− p)y > y = UEPR,RM(e | N)

3. Pérdidas: En este caso, el agente se enfrenta al problema anterior enmarcado como pérdi-

das tal que W (e) < rj . Entonces, este agente prefiere no adquirir información adquiere
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información si la combinación lineal entre a y b cumplen con la restricción moral:

p[a+ f(rj − a)] + (1− p)[b+ f(rj − b)] > c− f(rj − c)

Sustituyendo pa+ (1− p)b = c en la desigualdad anterior se tiene que

p[a+ f(rj − a)] + (1− p)[bf(rj − b)] > pa+ (1− p)b+ f(rj − pa− (1− p)b)

⇔

pf(rj − a) + (1− p) + f(rj − b)] > f(rj − pa− (1− p)b)

La función f(rj −W (e)) está definida como estrictamente convexa en la diferente entre

W (e) y rj , entonces la desigualdad anterior se debe cumplir para todo p y W (e) < rj .

Por tanto, este agente prefiere no adquirir información cuando el problema anterior está

planteado como pérdidas:

UEPR,RM(e | A) = px+ (1− p)y < x = UEPR,RM(e | N)

El resultado anterior muestra que agentes con restricciones morales pueden tomar decisiones

diferentes. La importancia de este resultado es que ofrece un mecanismo sencillo para motivar

el comportamiento prosocial. Si los agentes son sensibles al enmarcamiento de un problema, en-

tonces pueden ser inducidos a considerar con mayor detenimiento las consecuencias de sus actos

cuando un problema está enmarcado como ganancias relativas a un punto de referencia neutral.

De igual forma, motivar mayor adquisición de información moral permite obtener mejores re-

sultados sociales.

Si bien los resultados anteriores son producto de un modelo teórico, en la siguiente sección

ofrezco un diseño experimental que permite analizar la adquisición de información moral de
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agentes que se enfrentan a un mismo problema enmarcado como pérdidas o como ganancias.
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Capítulo 4

Diseño experimental

El experimento consiste en un juego del dictador con una elección binaria. Los dictadores

pueden elegir un resultado con una consecuencia social segura o un resultado con una lotería para

la consecuencia social tal como está establecido en la sección del modelo. Antes de escoger una

elección de pago, los dictadores pueden adquirir información sobre el pago social verdadero. La

finalidad de este diseño experimental es ofrecer un mecanismo para encontrar evidencia empírica

de los resultados de la sección anterior.

El experimento tiene 2 tratamientos. En el primer tratamiento los dictadores deber escoger

entre dos elecciones con incertidumbre sobre las consecuencias sociales. Ambas elecciones

están enmarcadas como pérdidas. En el segundo tratamiento, los dictadores se enfrentan al

problema anterior enmarcado como ganancias. En ambos tratamientos, el dictador podrá elegir

si desea conocer información sobre el verdadero estado del mundo y saber las consecuencias

sociales de sus actos. La información sobre las consecuencias sociales es gratuita para los dic-

tadores. Los problemas a los cuáles se enfrenta cada dictador en cada tratamiento cumplen con

los supuestos el modelo descrito anteriormente.

De manera aleatoria, los participantes son dictadores o no dictadores. Del mismo modo, son

asignados a uno de los 2 grupos. Una vez asignados, se les indica que jugarán con alguna otra

persona del salón de manera anónima. Los pagos para el dictador y para el no dictador se repre-
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sentan por Ve y We respectivamente, en donde e indica si es la elección 1 o 2. A continuación,

detallo una descripción de cada grupo, así como las predicciones esperadas.

4.1 Problema para los dictadores

En ambos tratamientos, los dictadores se enfrentan a dos elecciones descritas en el cuadro 1. Si

el agente escoge la elección 1, recibe el mayor pago personal $150 y se enfrenta a una lotería para

la consecuencia social con un valor esperado de $80. Si escoge la elección 2, entonces recibe el

menor pago personal $120 pero puede asegurar que la contraparte reciba el pago social de $80.

En este problema, cuando se resuelve la incertidumbre, el estado del mundo A, corresponde a la

consecuencia social W1 = 100 y el estado del mundo B a la consecuencia social W2 = 60.

La diferencia entre ambos tratamientos es que este mismo problema estará enmarcado como

pérdidas o como ganancias. En los tratamientos el enmarcamiento permite que el dictador evalúe

el pago de la contraparte con respecto a un punto de referencia. De esta forma, el dictador

percibe el resultado como pérdidas o ganancias dependiendo el punto de referencia. En el caso

de pérdidas el problema especifica que la contraparte tiene un pago inicial y que cualquier elec-

ción que tome el dictador disminuirá esa cantidad. De esta forma, los dictadores perciben el

resultado como pérdidas. En el tratamiento de ganancias, los dictadores saben que la contra-

parte no tiene dinero inicial. Por tanto, cualquier pago se percibe como ganancias con respecto

al punto de referencia social.

4.1.1 Pérdidas sociales con información

En este tratamiento, el dictador puede elegir adqurir información antes de elegir entre dos elec-

ciones posibles. Las elecciones del cuadro 1 están enmarcadas en términos de pérdidas para

el otro participante. A los dictadores en este grupo se les indica que su contraparte tiene una

dotación de $120 y que se enfrentan al problema de la Tabla 4.1. El punto de referencia de

este tratamiento corresponde al pago inicial de $120. En este tratamiento, para establecer el
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enmarcamiento se agrega un signo negativo a la consecuencia social.

Elección 1 Elección 2
V1 = 150 V2 = 120
Dotación + pago =120− 20 con probabil-
idad 0.5

Dotación + pago = 120− 40

Dotación +pago 120 − 60 con probabili-
dad 0.5
Fuente: elaboración propia

Tabla 4.1: Información oculta con pérdida social

Una vez que los dictadores observan el cuadro, se les realiza la siguiente pregunta.

¿Quieres adquirir información?

• Sí

• No

Si el participante elige adquirir información, se revela el pago de la otra persona y se enfrente

con la misma probabilidad a la Tabla 4.2 o la Tabla 4.3

Elección 1 Elección 2
V1 = 150 V2 = 120
Dotación + pago= 120− 20 Dotación + pago= 120− 40
Fuente: elaboración propia

Tabla 4.2: A. Información revelada con pérdida social

Elección 1 Elección 2
V1 = 150 V2 = 120
Dotación + pago=120− 60 Dotación + pago= 120− 40
Fuente: elaboración propia

Tabla 4.3: B. Información revelada con pérdida social

Después de que se revela el problema A o B, el participante debe tomar la siguiente decisión.

Elige una de las siguientes opciones

• Elección 1
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• Elección 2

Si el participante decide no adquirir información, se le pide que escoja entre la elección 1 o 2.

4.1.2 Ganancias sociales con información

En este tratamiento, las elecciones están enmarcadas en términos de ganancias para el otro par-

ticipante. A los dictadores en este grupo se les indica que se enfrentan al problema de la Tabla

4.4. El enmarcamiento se establece al agregar un signo positivo a la consecuencia social, de esta

forma el punto de referencia corresponde al $0.

Elección 1 Elección 2
V1 = 150 V2 = 120
Dotación + pago= 0 + 100 con probabili-
dad 0.5

Dotación + pago= 0 + 80

Dotación + pago= 0+60 con probabilidad
0.5
Fuente: elaboración propia

Tabla 4.4: Información oculta con ganancia social

Una vez que los dictadores observan el cuadro, se les realiza la siguiente pregunta. ¿Quieres

adqurir información?

• Sí

• No

Si el participante elige adquirir información, se revela el pago de la otra persona y se enfrente

con la misma probabilidad a la Tabla 4.5 o la Tabla 4.6.

Elección 1 Elección 2
V1 = 150 V2 = 120
Dotación + pago= 0 + 100 Dotación + pago= 0 + 80
Fuente: elaboración propia

Tabla 4.5: A. Información revelada con ganancia social

Después de que se revela el problema A o B, el participante debe tomar la siguiente decisión.

Elige una de las siguientes opciones
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Elección 1 Elección 2
V1 = 150 V2 = 120
Dotación + pago=0 + 60 Dotación + pago=0 + 80
Fuente: elaboración propia

Tabla 4.6: B. Información revelada con ganancia social

• Elección 1

• Elección 2

Si el participante decide no adquirir información, se le pide que escoja entre la elección 1 o 2.

4.2 Predicciones

De acuerdo al modelo de Rabin (1995), un agente con preferencias morales siempre adquiere

información mientras que un agente con restricciones morales siempre preferiría no adquirir in-

formación. En este sentido, si ambos tipos de agentes tienen una función de utilidad VNM, se

deberían comportar como el modelo de Rabin predice en ambos tratamientos. No obstante, si

los agentes tienen funciones de utilidad con punto de referencia podrían no seguir las predic-

ciones del modelo. En particular, en este experimento, un agente con restricciones morales y

una función de utilidad con punto de referencia adquirirá información sobre la consecuencia

social bajo el tratamiento de ganancias. Los demás agentes, mantendrían su comportamiento

entre tratamientos. La Tabla 4.7, muestra las predicciones sobre la decisión de adquisición de

información que tendría cada tipo de agente en cada tipo de tratamiento.

Tipo de agente
Pérdidas sociales Ganancias sociales

Adquirir No adquirir Adquirir No adquirir
Preferencia con punto de referencia X X

Preferencias con utilidad VNM X X
Restricciones con punto de referencia X X

Restricciones con utilidad VNM X X
Fuente: elaboración propia

Tabla 4.7: Decisión de información de cada tipo de agente
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Una vez que los dictadores elijan adquirir o no información, escogen una elección con un

pago personal y un pago social. Como se muestra en la Tabla 4.8, los agentes que adquieran

información (aquellos con casillas sombreadas) escogerían la elección con mejor consecuencia

social en cada estado del mundo (A, B). Finalmente, los agentes que no adquieran información

escogerían la elección 1, la cual tiene mayor pago personal. La predicción más relevante es que

los agentes con restricciones morales y función de utilidad con punto de referencia tomarían

decisiones diferentes en cada tratamiento.

Pérdidas sociales Ganancias sociales
Tipo de agente

A B A B
Preferencias con punto de referencia 1 2 1 2

Preferencias con utilidad VNM 1 2 1 2
Restricciones con punto de referencia 1 1 1 2

Restricciones utilidad VNM 1 1 1 1
Fuente: elaboración propia

Tabla 4.8: Elecciones en cada estado del mundo
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Conclusiones

La literatura sobre adquisición de información y moralidad muestra que las personas buscan

evadir información para evitar sus obligaciones morales. De acuerdo a estos resultados, en

esta tesis muestro un modelo para analizar cómo las personas adquieren información sobre la

moralidad de sus actos y cómo esto afecta su comportamiento prosocial. Siguiendo el modelo

de Rabin (1995) distingo entre dos tipos de agentes: aquellos con preferencias morales y con

restricciones morales. A diferencia de Rabin (1995), distingo entre agentes con preferencias y

restricciones morales con funciones de utilidad con un punto de referencia. La intuición es que

la decisión de adquirir información puede ser sensible a cómo se enmarca un problema.

El resultado principal es que se puede inducir a los agentes con restricciones morales a

adquirir información sobre la moralidad de sus actos cuando se enfrentan a un problema en-

marcado como ganancias. De igual forma, cuando el problema se enmarca como ganancias es

posible inducir a un agente con restricciones a elegir la decisión con mejor resultado social. Es-

tos resultados se deben a que, de acuerdo a la teoría de prospectos, las personas son aversos al

riesgo cuando perciben ganancias con respecto a un punto de referencia. Por tal motivo, cuando

se enfrentan a la decisión de adquirir información, están más dispuestos a adquirir información

cuando creen que, con cierta probabilidad, podrán perseguir su interés propio. No obstante, un

agente con preferencias morales siempre prefieren adquirir información aunque tome en cuenta

un punto de referencia en la utilidad social.

Para encontrar evidencia empírica de los resultados de esta tesis propongo un diseño ex-

perimental en el cual los participantes se enfrentan al problema descrito en el modelo de esta
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tesis enmarcado como pérdidas o como ganancias. El diseño experimental muestra un juego del

dictador en el cual los participantes deben elegir entre dos posibles pagos personales. Ambas

opciones tienen una consecuencia social. Sin embargo, la opción con mayor pago personal tiene

una lotería en el pago social. La predicción más relevante indica que los agentes con restric-

ciones morales y una función de utilidad con punto de referencia tomarán decisiones diferentes

dependiendo del enmarcamiento del problema.

La relevancia de esta tesis es que ofrece un mecanismo para inducir comportamientos más

prosociales en agentes que evalúan la utilidad social con respecto a un punto de referencia. De

esta forma, con sólo modificar el planteamiento de una decisión puede motivar a las personas

a adquirir más información sobre la moralidad de sus actos y, así, lograr mejores resultados

sociales.
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Anexo: Demostraciones

Demostración: proposición 1. Función de utilidad VNM:

Si el agente no revela información, compararía los siguientes niveles de utilidad.

UV N,PM(e | N) =


UE(1) = αx+ (1− α)[pa+ (1− p)b] si αx+ (1− α)[pa+ (1− p)b] > αy + (1− α)c

UE(2) = αy + (1− α)c si αx+ (1− α)[pa+ (1− p)b] < αy + (1− α)c

UV N,PM(e | A) =


αy + (1− α)c si U(y, c) > U(x, a) > U(x, b)

αx+ (1− α)[pa+ (1− p)b] si U(x, a) > U(x, b) > U(y, c)

p[αx+ (1− α)a] + (1− p)[αy + (1− α)c] si U(x, a) > U(y, c) > U(x, b)

De acuerdo a las posibles utilidades esperadas de adquirir o no información, se deben analizar

los siguientes cuatro casos

1. U(x, a) > U(x, b) > U(y, c) el agente siempre estaría indiferente entre adquirir o no

adquirir:

UE(e | A) = αx+ (1− α)[pa+ (1− p)b] = αx+ (1− α)[pa+ (1− p)b] = UE(e | N)

2. U(y, c) > U(x, a) > U(x, b) Este caso es análogo al anterior.

3. En este caso se cumple que U(x, a) > U(y, c) > U(x, b) y αx+(1−α)[pa+(1− p)b] >
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αy + (1− α)c La utilidad de adquirir información es

UE(e | A) = p[αx+ (1− α)a] + (1− p)[αy + (1− α)c]

La utilidad de no adquirir información es

UE(e | N) = UE(1) = αx+ (1− α)[pa+ (1− p)b]

El agente revela información si

UE(e | A) > UE(e | N)

⇔

p[αx+ (1− α)a] + (1− p)[αy + (1− α)c] > αx+ (1− α)[pa+ (1− p)b]

⇔

(1− p)[αy + (1− α)c] > (1− p)[αx+ (1− α)b]

⇔

[αy + (1− α)c] > [αx+ (1− α)b]

⇔

U(y, c) > U(x, b)

Lo anterior se cumple por supuesto inicial. En este caso, el agente prefiere estrictamente

adquirir información.
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4. Suponiendo que se cumplen las siguientes dos ecuaciones

U(x, a) > U(y, c) > U(x, b)

αx+ (1− α)[pa+ (1− p)b] < αy + (1− α)c

La utilidad de adquirir información es

UE(e | A) = p[αx+ (1− α)a] + (1− p)[αy + (1− α)c]

La utilidad de no adquirir información es

UE(e | N) = UE(2) = αy + (1− α)c

Entonces

UE(e | A) > UE(e | N)

⇔

p[αx+ (1− α)a] + (1− p)[αy + (1− α)c] > αy + (1− α)c

⇔

p[αx+ (1− α)a] > p[αy + (1− α)c]

⇔

[αx+ (1− α)a] > [αy + (1− α)c]

⇔

U(x, a) > U(y, c)

Lo anterior se cumple por supuesto inicial del caso.
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Función de utilidad con punto de referencia:

Si el agente no revela información, tendría que comparar los siguientes niveles de utilidad. Para

esta demostración, se analiza el caso de pérdidas con respecto a un punto de referencia a detalle.

El caso de ganancias es análogo. Pérdidas: W (e) < rj

• Caso A UPR,PM(1) > UPR,PM(2)

αx+ (1− α){p[a+ f(rj − a)] + (1− p)[b+ f(rj − b)]}

• Caso B UPR,PM(1) < UPR,PM(2)

αy + (1− α)[c+ f(rj − c)]

Mientras que la utilidad de adquirir información es la siguiente

• Caso 1. UPR,PM(x, a) > UPR,PM(x, b) > UPR,PM(y, c)

αx+ (1− α)[p[a+ f(rj − a)] + (1− p)[b+ f(rj − b)]]

• Caso 2. UPR,PM(x, a) > UPR,PM(y, c) > UPR,PM(x, b)

p[αx+ (1− α)[a+ f(rj − a)]] + (1− p)[αy + (1− α)[c+ f(rj − c)]]

• Caso 3. UPR,PM(y, c) > UPR,PM(x, a) > UPR,PM(x, b)

αy + (1− α)[c+ f(rj − c)]

Primero, cuandoUPR,PM(y, c) > UPR,PM(x, a) > UPR,PM(x, b) oUPR,PM(x, a) > UPR,PM(x, b) >

UPR,PM(y, c), este agente está indiferente entre adquirir o no información, ya que en ambos ca-

sos escoge la misma elección.
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Lo interesante es cuando el agente se enfrenta a la siguiente relación entre las utilidades de

cada elección UPR,PM(x, a) > UPR,PM(y, c) > UPR,PM(x, b). Suponiendo que se cumple la

relación anterior cuando el agente adquiere información y además se cumple el caso A cuando

no adquiere información, entonces prefiere estrictamente adquirir información:

UPR,PM(e | A) > UPR,PM(e | N)

⇔

UPR,PM(e | A) = p[αx+ (1− α)[a+ f(rj − a)]] + (1− p){αy + (1− α)[c+ f(rj − c)]}

>

UPR,PM(e | N) = αx+ (1− α){p[a+ f(rj − a)] + (1− p)[b+ f(rj − b)]}

⇔

p[αx] + (1− p){αy + (1− α)[c+ f(rj − c)]} > αx+ (1− α){(1− p)[b+ f(rj − b)]}

⇔

(1− p){αy + (1− α)[c+ f(rj − c)]} > (1− p){αx+ (1− α)[b+ f(rj − b)]}

⇔

UPR,PM(y, c) = {αy+(1−α)[c+f(rj−c)]} > {αx+(1−α)[b+f(rj−b)]} = UPR,PM(x, b)

Lo cual se cumple por supuesto inicial del caso. Ahora, suponiendo que se cumple el caso B

cuando no adquiere información, entonces el agente prefiere estrictamente adquirir información:

UPR,PM(e | A) > UPR,PM(e | N)

⇔
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UPR,PM(e | A) = p[αx+ (1− α)[a+ f(rj − a)]] + (1− p){αy + (1− α)[c+ f(rj − c)]}

>

UPR,PM(e | N) = αy + (1− α)[c+ f(rj − c)]}

⇔

p{αx+ (1− α)[a+ f(rj − a)]} > p{αy + (1− α)[c+ f(rj − c)]}

⇔

UPR,PM(x, a) = αx+ (1− α)[a+ f(rj − a)] > αy + (1− α)[c+ f(rj − c)] = UPR,PM(y, c)

Lo anterior también se cumple por el supusesto inicial al caso.

Demostración: proposición 2. Esta demostración tiene dos casos principales: cuando un agente

con restricciones morales considera una función de utilidad social VNM y cuando considera una

función de utilidad social con punto de referencia.

• Función de utilidad VNM

1. La lotería entre a y b cumple la restricción moral:

pa+ (1− p)b ≥ θ

El agente nunca adquirirá información ya que con sus creencias iniciales puede

perseguir su interés personal.

2. La lotería entre a y b no cumple la restricción moral:

pa+ (1− p)b < θ
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Dado que a > b, el agente adquirirá información si

a ≥ θ

3. pa+ (1− p)b < θ y a < θ b < θ

En este caso, el agente está indiferente entre adquirir o no información porque no

podría perseguir la elección con mayor utilidad individual.

• Función de utilidad con punto de referencia. Suponiendo que el agente percibe los resul-

tados como pérdidas, W (e) < rj . El caso de ganancias se demuestra de manera análoga.

1. La lotería entre a y b cumple la restricción moral.

p[a+ f(rj − a)] + (1− p)[b+ f(rj − b)] ≥ θ

– Caso 1.1 a+ f(rj − a) ≥ θ y b+ f(rj − b) ≥ θ En este caso, la utilidad de no

adquirir información es igual a la utilidad de adquirir información:

UEPR,RM(e | N) = x = UEPR,RM(e | A)

– Caso 2.1 a + f(rj − a) ≥ θ y b + f(rj − b) < θ En este caso el agente nunca

adquiere información ya que la utilidad de no adquirir es estrictamente mayor a

la utilidad de adquirir información:

UEPR,RM(e | N) = x > px+ (1− p)y = UEPR,RM(e | A)

2. La lotería entre a y b no cumple la restricción moral.

p[a+ f(rj − a)] + (1− p)[b+ f(rj − b)] < θ
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– Caso 2.1 a+ f(rj − a) ≥ θ y b+ f(rj − b) < θ El agente adquiere información

si y sólo si

UEPR,RM(e | N) = y < px+ (1− p)y = UEPR,RM(e | A)

⇔

py < px

⇔

y < x

Lo cual se cumple por supuesto de la estructura de pagos del cuadro 1.

– Caso 2.2 a + f(rj − a) < θ y b + f(rj − b) < θ Entonces, la utilidad de no

adquirir información es igual a la utilidad de adquirir información:

UEPR,RM(e | N) = y = UEPR,RM(e | A)
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