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La economia es una ciencia social. Sin embargo, el supuesto de agente representativo en la mo-
delizacion econdmica del siglo XX fuvo como consecuencia la ausencia de la dimension social
en los modelos econdmicos: los seres humanos no estamos solos y tenemos tendencia a compa-
ramos con los demds y nos afecta la comparacion y 1o que ofros hacen y esperan de nosotros. En
este articulo ofrecemos evidencia experimental en laboratorio y de campo solore como la provision
de informacion social a los agentes econdmicos afecta a su comportamiento en dos contextos:
(i) fraude fiscal y (i) parficipacion en el proceso de garantia de calidad de una institucion publica.

El gran avance de la economia como disciplina cien-
fifica ocurié a partir de mediados del siglo pasado,
cuando la formalizacion de la teoria econdmica nos
dio acceso a falsear sus predicciones. Porque es sélo
a través de la falseabilidad que progresa la ciencia. Asi,
el modelo bdsico en economia que surge a medio-
dos del siglo XX supone gue los agentes econdmicos
maoximizan su utilidad (consumidores) o beneficios (em-
presas), ya sean esperados si es que se encuentran en
un entomo con riesgo (Von Neumann and Morgenstern,
1944) o descontados si es que se encuentran en un en-
fomo dindmico (Samuelson, 1937). Y en este proceso
de maximizacion, el agente econdmico es visto como
ilimitadamente capaz de obtener y gestionar foda la
informacion relevante y de calcular e implementar el
curso de accion maximizador de su utilidad/beneficios.

Bien es cierfo que a los pocos anos de su propuesta ya
se habia acumulado suficiente evidencia en contra del
modelo bdsico: Allais (1953) y Elisberg (1961) para elec-
ciones bajo riesgo y Strofz (1955) para decisiones inter-
femporales; pero el «problema» es que se habia acu-
mulado fundamentalmente en «otro» campo del saber
ajeno ala economia -la psicologia- y los economistas no
sinfieron la necesidad de reemplazar su modelo bdsico.

Aun asi, selectas excepciones jalonan este camino al-
fernativo. En el campo de la economia destacan dos:
la nocién de «Racionalidad Limitada» de Herbert Simon
(1955)y la nocidn de «Contabilidad Mental» de Richard
Thaler (1985). La primera de ellas surge en el mundo
empresarial y asume que los empresarios tienen capa-
cidades limitadas para la accidn racional, tanto por la
fatta de conocimiento sobre las consecuencias totales
de sus decisiones como por sus vinculos personales y

33



M. A. MELENDEZ-JIMENEZ / A. J. MORALES / J. RODERO COSANO

socidles, lo que imposibilita una decision racional, im-
plicando que fengan que conformarse con decisiones
satisfactorias mds que con la éptima. La segunda de
ellas supone que las personas clasifican el dinero en
categorias mentales artificiales y arbitrarias que termi-
nan interfiiendo negativamente en las decisiones de
gasto y de inversion. Por Ultimo, y en el campo de la
psicologia, destaca la «Teoria Prospectiva» de Kahne-
man y Tversky (1979) que, a finales de los anos 70, se
erigi® como un puente entre el mundo de la psicolo-
gia 'y el mundo de la economia, al proporcionar tan-
to evidencia experimental de violaciones del modelo
bdsico de la utilidad esperada como la provision de
un modelo altemnativo que capturaba las desviaciones
de la utiidad esperada. Como no podia ser de ofra
forma, estas notables excepciones han sido posterior-
mente recompensadas con sendos Premios Nobel de
Economia en 1978, 2002 y 2017 respectivamente, en
un proceso que marca el gradual aperturismo de la
profesion econdmica hacia modelos altemativos a la
maximizacion racional de la utilidad.

A primera vista, cudn acertada es la eleccion del mo-
delo bdsico del agente econdémico racional en eco-
nomia depende del contexto. El primer dia del Curso
de Infroduccién a la Economia los aufores de este ar-
ficulo solemos aparecer en clase con un vaso de car-
tén conteniendo una bebida comprada en una de los
mdqguinas de expedicion de bebidas que hay en la
Universidad. Y preguntamos a los alumnos si les parece
razonable suponer que el profe ha presionado el bofdn
de la bebida gue mds le gusta dadas las monedas que
ha infroducido en la mdaqguina. Asentimiento general.
Touché. Camino expedito para el modelo bdsico de
agente econémico racional durante el resto del curso.
En el contexto de la elecciéon en la mdaguina expende-
dora de bebidas, nadie (nos) critica por ser codiciosos
(ouscar lo mejor) y egoistas (para nosotros)... es decir,
por ser homo economicus.

Algo parecido a un camino expedito debieron sentir 1os
economistas a partir de la segunda mitad del siglo XX,
cuando empezaron a aplicar el modelo de decision ra-
cional a cualquier problema econdmico, sin importar el
contexto. La microfundamentacion de la macroecono-
mia en los anos 70 es un buen ejemplo. Junto con su-
puestos simplificadores adicionales como, por ejemplo,
el de «agente representativo» —a saber, que todas las
decisiones de cada lado del mercado, ofertay deman-
da, pueden considerarse como tfomadas por un Unico
consumidor (demanda) y empresa (oferta)- ferminaron
por conformar un agente econdémico todopoderoso,
codicioso, egoista, dislado de los demds, asocial, des-
provisto de emociones, que sdlo interacciona con otros
a fravés del sisterna de precios. (1)

En los Uttimos tiempos se estd tomando conciencia en
Economia de que la fe en la portabilidad universal del
modelo bdsico ha ido demasiado lejos. Y esta vision
critica del agente econdmico racional ha sido posible
gracias a la adopcién de la metodologia experimental.
Pensemos de nuevo en la maguina expendedora con
un saldo de 10 euros y en la que debemos presionar

un botdn de entre un conjunto de 10, cada uno de los
cudales est& marcado con un ndmero del 1 al 10. El nu-
mero del botdn que presionemos simplemente nos dice
la cantidad de euros que expulsard la maguina expen-
dedora para que podamos recogerios.

De nuevo una mdaguina expendedora, y de nuevo bo-
tones. Y de nuevo el homo economicus que predice
que €elegird lo mejor para el agente decisor, que no es
sino presionar el botdn con el nimero 10. Como conse-
cuencia, el agente econdémico egoista y codicioso se
apropia de la fotalidad de los 10 euros.

Este problema, el reparto de 10 euros, es una forma de
una situacion de eleccion cldsica en economia expe-
rimental llamada «El Problema del Dictador» (Forsythe y
otros, 1994). En él, un jugador (el dictador) decide cdmo
repartir un excedente entre él mismo y ofra persona (co-
nocido como beneficiario y cuyo papel en el juego es
simplemente quedarse con la parte del excedente que
no se queda el dictador). Desde los 90, este problema
de decision ha sido replicado en infinidad de ocasio-
nes, y los datos rechazan obstinadamente las predic-
ciones basadas en el homo economicus: los dictadores
No se apropian de la tofalidad del excedente, sino que
algunos de ellos asignan cantidades positivas a los be-
neficiarios (véase una perspectiva de este problema en
el metfaestudio de Engel, 2011).

La literatura ha propuesto una variedad de razones
para explicar este comportamiento; por ejemplo, que
los agentes econdmicos tienen un sentido de la justicia
que les impide ofrecer repartos demasiado desiguales
(Hoffman y ofros, 1996). Asi, segun esta explicacion, el
agente econdémico se preocuparia no sélo de su propio
pago monetario, sino del pago monetario de los ofros
jugadores —en este caso del pago del beneficiario o in-
cluso del pago de experimentador- (las lamadas «pre-
ferencias sociales» son una de las ampliaciones bdsicas
que la economia del comportamiento ha traido a la
economia).

Pero los datos experimentales nos muestran algo mds. ..
gue podemos influir en la decision del dictador sin mds
que alterar las condiciones en las que se lleva a cabo,
la informacién de la que dispone sobre el receptor e
incluso la manera en la que el problema de decision
estd descrito. Por ejemplo, cuando el juego del dictador
se lleva a cabo en condiciones de anonimato, Hoffman
y oftros (1994) encuentran gque el beneficiario recibe de
media el 10% del excedente. Sin embargo, si se le pro-
porciona al dictador informacion sobre el beneficiario,
enfonces el porcentaje del excedente que se destina
al beneficiario es mayor. Por ejemplo, Fatas y Morales
(2018) encuentran donaciones del 16% cuando se in-
forma de que el beneficiario es la ONG Aldeas Infantiles
0 del 27% cuando Chamess y Gneezy (2008) informan
del apellido del beneficiario. Estos fraloajos ilustran cémo
las decisiones del dictador son sensibles a los cambios
en la distancia social entre el dictador y el beneficiario:
amenor distancia social, mayores preferencias sociales.

De esta literatura -y de la amplia literatura sobre eco-
nomia experimental desarrollada en los Ultimos anos-
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ha emergido una ampliacion del modelo bdsico que
considera que el agente econdmico puede caracte-
rizarse por una funcion de utiidad que incluye no sélo
SU Propio pago monetario, sind un «ago social», que
depende de en qué medida el comportamiento del
agente se gjuste o desvie de lo que él cree que es un
comportamiento socialmente apropiado. El papel clo-
ve lo juega su «creencia» sobre lo que es un comporta-
miento socialmente apropiado. Esta creencia depen-
derd de sus caracteristicas personales, culturales, de sus
experiencias previos, etc. y también de su estimacion
de lo que los demds creen que es un comportamien-
o socialmente apropiado. Es este Ultimo elemento el
que abre la puerta a cambios en el comportamiento
del agente econdmico cuando se le proporciona infor-
macion socialmente relevante acerca de los demds o
sobre el comportamiento de los demds. (Para entender
el contraste entre el enfoque racional y el enfoque que
resalta el papel de las normas sociales, puede verse Els-
fer, 1989).

En el resto de este articulo, comentaremos los resultados
de dos frabajos recientes realizados en la Universidad
de Mdlaga gue estudian la influencia de la informacion
social en el comportamiento de los agentes econémi-
cos en dos contfextos muy diferentes y con dos técnicas
experimentales diferentes. En el primero de ellos anali-
zamos el impacto de la provision de informacion social
en un experimento de laboratorio destinado a estudiar
la incidencia del fraude fiscal en la declaracion de la
renta de las personas fisicas. Para ello, simulamos un
sisterna fiscal progresivo y un sistemna de auditoria y de
sanciones disehado para velar por la veracidad de la
renta declarada.

La variable tratamiento bdsica es la informacion que los
sujetos experimentales tienen sobre la distribucion de la
renta en la sociedad. En el fratamiento base, los sujetos
s6lo son informados de su renta personal, pero No cono-
cen la distiibucién de la renta, mientras que en el segun-
do fratamiento los individuos son informados tanto de su
renta personal como de la distibucion de la renta en la
sociedad. El resultado que encontframos es que propor-
cionar informacion sobre la distiibucion de la renta en la
sociedad no attera significativamente la declaracion de
la renta de los individuos con menor © mayor renta, pero
si que afecta significativamente a las clases medias, re-
duciéndose en este caso el fraude fiscal.

En el segundo de ellos, hacemos una intervencion de
campo en colaboracion con el Servicio de Calidad,
Planificacion Estratégica y Responsabilidad Social de
la Universidod de Mdlaga, relativo a la participacion
del profesorado universitario en el Cuestionario de So-
fisfaccion de Profesores del Sistema de Garantia de la
Cdlidad de la Universidad de Mdlaga. Fomentar la parti-
cipacion de los grupos de interés en los sistemas de go-
ranfia de calidad de las universidades es un elemento
clave puesto que influye en el proceso de acreditacion
de las distinfas fitulaciones universitarias. El diseno de la
intervencion fue factorial, modificando el mensaje de
email estandar usado por la Universidad de Mdlaga
en dos dimensiones. La primera de ellos juega con la

proximidad al profesorado, dirigiéndonos a ellos o bien
de manera formal o bien de manera informal, tutean-
do el profesorado. La segunda dimensién anade una
linea adicional al tfexto, aludiendo a distintas aspectos,
como son la identidad de grupo, el deber y la norma
social. El principal resufado que enconframos es que la
participacion se incrementd un 30% cuando en el email
se reducia la distancia con el receptor y se anadia una
linea que recordaba el deber del profesorado para con
la mejora de la Universidad o la nomna social.

FRAUDE FISCAL: RACIONALIDAD E INFORMACION
SOCIAL ¥

El modelo bdsico de agente racional aplicado al
cumplimiento fributario se debe a Alingham y Sandmo
(1972), quienes aplican el andlisis econdmico racional
del crimen y del castigo realizado por Becker (1968).
Segun este modelo, el confribuyente es un individuo
gue actia racionalmente, maximizando su utilidad es-
perada, que depende de su nivel de rentq, y que so-
pesa los beneficios de defraudar (menores impuestos
pagados al declarar menor renta) con los costes de
defraudar (menor renta final al fener que hacer frente
a la sancién en caso de ser inspeccionado).

Segun este enfoque tradicional en economia, las per-
sonas pagarian impuestos por el femor a ser castiga-
dos si no hacen una declaracion veraz de renfas y son
detectados por la autoridad fiscal. Por tanto, si que-
remos incentivar el cumplimiento fiscal, las recomen-
daciones de politica econdmica deben pasar por au-
mentar los servicios de inspeccion fiscal y las sanciones
en caso de detfeccion de fraude. Y efectivamente en
esta direccion va la préctica totalidad de las politicas
antifraude que se desarrollan, como por ejemplo exigir
mds recursos para la inspeccion, el cruce de informa-
cion de distintas bases de datos que permita detectar
fraude, mayores sanciones en caso de detectar frau-
des, eliminacion de amnistias fiscales, etc.

Claro gue si lo gue realmente determina el fraude fis-
cal es la probabilidad de ser detectado y la cuantia de
la sancién, entonces no deberia tener ningun efecto
sobre la decision del contribuyente el informarle, por
ejemplo, del porcentaje de personas que eluden/
cumplen sus obligaciones fiscales. Y sin embargo, la
evidencia recogida en los Ultimos anos muestra que
éste no es el caso. Bobek y otros (2007) fueron pioneros
en mostrar en un experimento de campo que informar
del (bajo) porcentaje de evasores fiscales en Minnesota
fomentaba el cumplimiento fributario en la poblacion.
Esta idea, que claramente contradice el modelo bd-
sico de agente econémico racional, encaja a la per-
feccion con la ampliacion que surge de la economia
del comportamiento y que incluye ese «pago social»
asociado a lo que el agente econdmico considera
un comportamiento socialmente apropiado. La 16gi-
ca detrds del efecto de anunciar la norma social, es
decir, decir lo que los demds hacen, es que se corrige
la percepcion errdnea que el contribuyente pudiera te-
ner de que mucha gente no paga impuestos, ayudan-
do de esta manera a aumentar el cumplimiento fiscal.
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A partir de este resultado, la unidad nudge del Rei-
no Unido (BIT, acrénimo de Behavioural Insights Team)
fue pionera junto con el Deparfamento del Gobierno
del Reino Unido responsable de la recaudacion de
impuestos (HMRC) en 2010 en experimentar con me-
didas basadas en los preceptos de la economia del
comportamiento a la hora de disefiar politicas publi-
cas enfocadas en reducir el fraude, los errores y las
deudas fiscales. Los resultados de dichos esfuerzos se
recogen en la publicacién Behavioural Insights Team
(2012). En él se describe por ejemplo cémo el uso
de normas descriptivas del tipo «9 de cada 10 perso-
nas en tu drea ya han pagado sus impuestos» tiene
resulfados espectaculares a la hora de fomentar el
pago de deudas tributarias. Asf, en un experimento
de campo, el BIT probd con diferentes mensajes en
cartas enviadas a 140.000 contribuyentes. Los resi-
dentes recibian o bien una carta de control en la que
no aparecia ninguna noma social o bien una carta
gue incluia la norma social. Todas las cartas que con-
fenian la norma social incluian el mensaje genérico
«9 de cada 10 personas en el Reino Unido pagan sus
impuestos en tiempo y forma», pero también estre-
chaban el dmbito geogrdfico, al hacer referencia a
que la mayoria de las personas o bien en su ciudad
0 bien en su vecindario ya habian cumplido con sus
obligaciones fiscales.

El efecto de comunicar a los contribuyentes lo que las
personas en su ciudad o en su vecindario hacian tuvo
un enorme impacto, alincrementar la tasa de respues-
ta del 68% cuando se usaba la carta de control al
81% cuando se hacia referencia a la norma social del
comportamiento fiscal de las personas en su misma
ciudad. Es este tipo de efectos el que muestra el éxito
de estas infervenciones que son extraordinariamente
eficaces, puesto que el coste de llevarlas a cabo es
extraordinariamente pequeno —enviar una carta a los
contribuyentes- mientras que el impacto sobre el com-
portamiento de los agentes econdémicos es enorme. El
Departamento del Gobierno del Reino Unido responsa-
ble de la recaudacion de impuestos estimd que si esta
intervencion se hubiese escalado a nivel nacional, se
podria haber aumentado la recaudacion fiscal en 160
millones de libras.

Es esta nueva forma de hacer politicas publicas o que
inspiré el frabajo Sdnchez-Culpidn (2017), Trabagjo Fin
de Mdster correspondiente al Mdster de Andlisis Econé-
mico y Empresarial de la UMA, titulado «Socioecono-
mic information and decisions on fax evasion: An expe-
rimental approach» y tutorizado por dos de los autores
de este articulo. En el laboratorio generamos socieda-
des de 20 miembros, todas ellas con distribbuciones de
renta con similares caracteristicas estructurales: un 30%
de la poblacion —seis sujetos experimentales- pertfene-
cienfes a la clase baja, que estd formada por indivi-
duos con niveles de renta entre 0y 29 ECU, un 50% de
la poblaciéon -10 sujetos experimentales- pertenecien-
tes a la clase media, definida por tener rentas entre
30y 59 ECU, y finaimente un 20% de la poblacion -4
sujetos experimentales- pertenecientes a la clase alta,
con rentas entre 60y 100 ECU.

Cada sujeto experimental tenia un nivel de renta asig-
nado aleatoriamente y su Unica tarea era realizar la
declaracion de la renta: debia elegir su renta declara-
da. El sistema fiscal considerado en el experimento era
progresivo: rentas por debagjo de 30 ECU (el que po-
driamos denominar umbral de la pobreza) no paga-
ban impuestos; las rentas medias —aquellas entre 30 y
60 ECU- fributaban al 30% y las rentas altas —superiores
a 60 ECU- pagaban el fipo mds alto, un 60%. Una vez
redlizadas las declaraciones de la rentq, la Autoridad
Fiscal auditaba -de manera aleatoria- el 30% de las
declaraciones en busqueda de fraude fiscal. Si un su-
jeto experimental no era auditado, entonces su pago
final era la diferencia entre su nivel de renta redl y los
impuestos pagados (que no conviene olvidar que de-
penden de la renta declarada). En caso de ser audita-
do y si existia discrepancia entre la renfa declarada y la
renta real, el pago final del sujeto experimental era su
renta real menos los impuestos que le coresponderia
haber pagado de acuerdo al sistema tributario menos
una mulita, que era fres veces la renta defraudada.

El diseno del experimento incluia dos blogues. En un pri-
mer blogue, cada sujefo experimental tenia que hacer
su declaracion de la renta durante 10 periodos, con un
nivel de renta en cada periodo elegido aleatoriamente,
conociendo el sistema fiscal descrito anteriormente y la
probabilidad de ser auditado del 30%. Pero los sujetos
experimentales no sabion nada acerca de la distribu-
ciéon de la renta en su grupo, sélo que su renta individual
en cada uno de los periodos era un nimero aleatorio
entre 0 y 100. El pago corespondiente a este primer
blogue se determinaba eligiendo aleatoriamente una
ronda de las diez que componian el bloque.

Tras finalizar el primer bloque, los sujetos experimentales
se enfrenfaban a un segundo blogue de 10 periodos —
cuyos detalles no habian sido comunicados con ante-
rioridad-, en el que de nuevo fenian que hacen su de-
claracion de la renta. La Unica novedad con respecto
al primer blogue era que ahora se les comunicaba a
los sujetos experimentales que en cada ronda, «en la
sociedad de 20 personas de la que formas parte, hay
4 personas muy ricas (con niveles de renta superiores a
60 ECU) y 6 personas muy pobres (con niveles de renta
inferiores a 30 ECU)». Para determinar el pago corres-
pondiente al segundo bloque, de nuevo se elegia al
azar una ronda de las diez que lo componian.

Si aplicamos el modelo bdsico de contribuyente racio-
nal neutral al riesgo al experimento, surgen un NUMero
de predicciones. La primera y mds importante es que
no debemos esperar ningun tipo de diferencia entre
los dos blogues, puesto que tanto el proceso de ge-
neracion de rentas, el sistema fiscal vy la probabilidad
de deteccién eran las mismas en los dos blogues. Es
mds, dado que la cuantia de la multa en caso de de-
feccion del fraude fiscal dependia de la cantidad de
renfa defraudada, el fraude fiscal racional tenia co-
racteristicas muy determinadas. Asi, ninguna persona
de la clase baja tenia incentivos a mentir (puesto que
su tipo impositivo era cero). Para la clase media, sélo
aquellos con unas rentas en un intervalo muy estrecho,
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TABLA 1
FRAUDE FISCAL POR TIPO DE INFORMACION SOCIAL Y CLASE SOCIAL
' Bloque | Bloque Il
Renta defraudada media (Sin informacién social) (Con informacién social)
Nivel agregado ( ]64?3340] (152I.3652]
Por clase social
Rentas bajas (2:7%2)) [g;g]
Rentas medias (?09;] [éii]
156.7 15.02
Rentas altas (25.06) (23.08)
Fuente: Elaboracion propia. Desviacion estdndar entre paréntesis.
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Fuente: Elaboracion propia.

entre 30 y 37 ECU encontrarion éptimo declarar una
renta de 29 ECU —para de esta forma evitar pagar im-
puestos- y para la clase alta, sdlo aguellos con rentas
entre 60 y 84 ECU encontrarian beneficioso declarar
rentas por debajo de 60 ECU para hacer frente a un
fipo impositivo del 30% en lugar del 60%.

Para tener una idea del nivel de fraude fiscal en el
experimento, la Tabla 1 recoge la renta defraudada
media —la diferencia entre la renta real y la renta de-
clarada- en cada uno de los dos blogues, asi como su
desagregacion por clase social (alta, media y baja).

Como vemos y como era de esperar, dentro de cada
uno de los blogues, cuanto mayor es el nivel de renta
personal mayor es el nivel de renta defraudada. Pero
lo interesante surge de la comparacion entfre los dos
blogues, que nos da el efecto que la informacion so-
cial tiene sobre el fraude fiscal. Como vemos, los niveles

de fraude fiscal medio dentro de las rentas bajas v las
rentas aftas de la sociedad son similares entre amios
blogues, lo que indica gque la informacién social No tuvo
ningun efecto sobre los estratos attos y bajos de la socie-
dad. Sin embargo, para las rentas medias, que confor-
man la mitad de la sociedad, el efecto es muy positivo y
estadisticamente significativo: la renta defraudada cae
casi un 40% cuando a los sujetos experimentales se les
comunica la distiibucién de la renta en la sociedad.

Una de las caracteristicas bdsicas de este disefio ex-
perimental es que cada sujeto experimental, en el
segundo blogue, se enfrentaba exactamente a los
mismos diez niveles de renta que en el primer bloque,
pero en distinto orden. Esto permite realizar un andiisis
within-subjects del efecto de la informacion social so-
bre fraude fiscal. El gréfico 1 captura de un vistazo la
naturaleza del efecto fratamiento, puesto que recoge
la diferencia entre la renta declarada en el segundo
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blogue (con informacién social) y la renfa declarada
en el primer blogue (sin informacion social) por cada
nivel de renta real.

En el grdfico 1, los puntos por encima del eje de albs-
Cisas se corresponden con situaciones en las que un
individuo declara mds renta cuando dispone de la in-
formacion social. En el caso de las rentas bajas, casi
todas las observaciones se encuentran justo sobre el
eje de abscisas: en ambos bloques no hay diferencias
en las declaraciones de la renta (puesto que bdsi-
camente se declara la renta real). El drea central sin
embargo, nos muestra claramente el efecto de la in-
formacion social sobre la clase media. No es que el
efecto se concentre en algunos sujetos experimentales
0 para algunos niveles de renta, sino que es un fend-
meno generalizado, puesto que la mayoria de los pun-
tos se encuentran por encima del eje de abscisas. Fi-
nalmente, el efecto es mixto en las rentas altas, con los
efectos positivos y negativos de la informacion social
compensdndose de tal forma que en el agregado, no
hay ningun efecto significativo de la informacién social
sobre el fraude fiscal en las rentas altas.

PARTICIPACION EN EL PROCESO DE GARANTIA DE
CALIDAD DE UNA INSTITUCION PUBLICA. RACIONALIDAD
E INFORMACION SOCIAL

En la seccidon anterior hemos repasado un experimen-
to de laboratorio que muestra el poderoso efecto que
fiene la provision de informacién social sobre el com-
portamiento de los contribuyentes a la hora de cum-
plimentar su declaracion de la renta. En esta seccion
mostramaos 10s resulfados de un experimento de cam-
po redlizado por los autores de este articulo durante
los meses de Junio y Julio de 2017 en colaboracion
con el Senicio de Calidad, Planificacion Estratégica y
Responsabilidad Social de la Universidad de Mdlaga,
relativo a la participacion del profesorado universitario
en el Cuestionario de Satisfaccion de Profesores del Sis-
fema de Garantia de la Calidad de la Universidad de
Mdlaga (Morales y otros, 2018).

Con la Declaracion de Bolonia hace 20 afos, vy la
posterior creacion del Espacio Europeo de Educacion
Superior, se hizo obligatorio que las universidades espa-
Aolas contasen con sistemas de gestion de la calidad
de sus cenfros, que permitiesen obtener informacion
—tipicamente a través de cuestionarios- sobre las fitu-
laciones procedente de los distintos grupos de inferés.
Esta informacion se antoja crucial para la mejora de
las titulaciones, asi como para mostrar ante la ANECA
0 agencias autondmicas equivalentes que se estd ve-
lando adecuadamente por la calidad de las titulacio-
nes, requisito imprescindible en los procesos de acredi-
facién y verificacion de las distintas fitulaciones. Es por
ello que es de vital importancia para las universidades
que la participacion de los miembros de la comuni-
dad universitaria en los cuestionarios de calidad sea
mayoritaria.

El proceso de obtencién de informacion se inicia siem-
pre con una comunicacion desde el organismo publi-

€O (la universidad en este caso) hacia los usuarios del
sistema (profesorado en el caso que Nos ocupaq), en el
que se informa del procedimiento a seguir para cum-
plimentar y enviar el cuestionario de evaluacion de co-
lidad al organismo publico. Si enfocamos el andlisis del
proceso por el que el usuario decide cumplimentar el
cuestionario desde un punto de vista racional, basado
en la comparaciéon de beneficios y costes, entonces
costaria trabajo justificar que muchos usuarios se invo-
lucren en él, puesto que los beneficios individuales se
antojan casi nulos, en la medida en que el impacto de
un cuestionario adicional sobre la evaluacion final de
la instituciéon publica es practicamente cero, mientras
que el coste medido en tiempo dedicado a cumpli-
mentar el cuestionario No es cero.

Desde un punto de vista estrictamente econdmico,
esta situacion es parecida al andlisis de la decision de
participacion en una votacion, puesto que la proba-
bilidad de que un individuo sea pivote es virtualmente
nula. Si pensamos en cambio que existe un beneficio
para el organismo publico, entonces estariamos en
algo equivalente a un problema de provision privada
de un bien publico, en el que todos nos beneficiamos
del bien publico pero en el que el coste es asumido
de manera individual. De nuevo, nos encontramos
con gue No existen incentivos individuales a la provision
del bien publico.

{Qué es lo que hace enfonces que un individuo deci-
dainvolucrarse en el proceso de provision de informa-
cién a la administracion sobre el funcionamiento de
la administracion? Si enfocamos la pregunta desde el
punto de vista de la economia del comportamiento,
entonces si que podemos encontrar respuestas, aso-
ciadas ellas a la modificacion de 1o que el individuo
cree gue es un comportamiento socialmente apro-
piado.

En el ano 2005, Gamer (2005) analizé cdémo poner un
post-it en la primera hoja de un cuestionario afectaba
a la probabilidad de completarlo. En el post-it apa-
recia escrito a mano el siguiente mensaje «Por favor,
dedigue unos minutos a completar este cuestionario.
Muchas gracias». Cuando recibian el cuestionario sin
el post-it, la tasa de respuesta era del 36%, mientras
que para aquellos que lo recibieron con el post-it, la
tasa de respuesta era del 76%. Es mds, mensajes mds
personalizados aumentalban incluso adn mds la tasa
de respuesta. La conclusion es que el toque personal
por el uso del post-it activalba una norma social apren-
dida de cumplimiento cortés de la solicitud.

La capacidad para poder usar mensajes personali-
zados ha mejorado enormemente con el uso de las
nuevas tecnologias. El BIT del Reino Unido ha usado en
2012 con éxito mensajes personalizados en las comu-
nicaciones por SMS para el cobro de deudas tributa-
rias por parte de la administracion (véase Behavioural
Insights Team, 2012). Junto al texto estandar en el que
simplemente se daban los detalles administrativos so-
bre la deuda fributaria, ofros mensajes personalizados
anadian la cantidad adeudada a la administracion
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TABLA 2
PORCENTAJE DE PARTICIPACION EN EL CUESTIONARIO DE SATISFACCION DEL PROFESORADO EN EL
CURSO 2016/17
Mensaje adicional

Ninguno ldentidad Grupo Deber Norma social

No 47.45% 56.12% 54.29% 52.97%

Proximidad
Si 47.50% 53.23% 64.74% 63.96%

Fuente: Elaboracion propia.

0 el nombre de pila del contribuyente. Los resultados
muestran que frente al SMS esténdar, que tiene una
tasa de pago de la deuda del 23%, empezar el men-
saje con el nombre de pila del contribuyente hacia
aumentar la tasa de pago de la deuda hasta el 33%.

En el caso del Sisterna de Garantia de Calidad de Ia
Universidad de Mdlaga, la comunicacién inicial desde
la administracion a los profesores se realizalba median-
te el siguiente email:

Asunto: Invitacion para participar en la encuesta
Estimado/a Sr./Sra.:

Ha sido invitado a participar en la siguiente encues-
ta: «Cuestionario de Satisfaccion de Profesores del
Sistema de Garantia de la Calidad (2016-2017)»
Para hacerlo, por favor pulse en el siguiente enlace:
http://encuestas.uma.es/75181/lang-es/tk-gx2sbi-
hrdv43enk

Muchas gracias por su interés y colaboracion.
Atentamente,

Servicio de Calidad, Planificacion Estratégica y Res-
ponsabilidad Social (feccalidad@uma.es)

En junio de 2017, redlizamos una intervencion en los
mensajes que se envian al profesorado de la UMA para
la realizacion de la encuesta, en la que planteamos un
diseno factorial con dos dimensiones. En una primera
dimension proponemos analizar el impacto de la proxi-
midad con el profesorado, reemplazando la primera
linea del texto escrito en lenguaije inclusivo «Estimado/a
Sr./Sra.:» por una redaccion alternativa mds informal en
la que se usa el nombre de pila, <Hola, Antonio», yen el
resto de mensaije se tuteqa, dirgiéndonos a la persona
con el apelativo «tU» y usando las formas verbales en
la segunda persona del singular.

En una segunda dimension, proponemos activar dis-
fintas normas sociales que afecten el comportamiento
del profesorado mediante la inclusion de frases adicio-
nales en el mensaje estdndar recogido con anteriori-
dad. Las tres frases adicionales fueron las siguientes:

1. Necesitamos su colaboracion para que la UMA
mejore. Cuantos mds completemos el cuestio-
nario, mayores oportunidades de mejora.

2. Uno de sus deberes como PDI es colaborar
para que la UMA mejore.

3. La mayoria de los profesores de la UMA relle-
nan esta encuesta.

La primera frase apela a la identidad de grupo del pro-
fesorado con la Universidad, puesto que existe abun-
dante literatura que vincula la identidad de grupo con
las preferencias sociales: reforzar la identidad de grupo
hace a los individuos mds altruistas para con el gru-
po y fomenta la toma de decisiones que favorecen
el bienestar social (Chen y Li, 2009). La segunda frase
recurre al papel activo del profesorado en la mejora
de la Universidad como un deber u obligacién moral
del profesorado. Mds que basarse en la motivacion
extinseca o monetaria que es la base del andlisis
econdmico estandar, apela a la motivacion infrinseca
del profesorado para que cumplimente la encuesta
resaltando el deber moral de hacerlo (Bowles, 2008).
Finalmente, la tercera frase simplemente comunicaba
al profesorado lo que la mayoria del profesorado venia
haciendo con la encuesta en los anos anteriores, 10
cual era estfrictamente cierto puesto que en el curso
inmediatfamente anterior, la participacion habia sido
del 51.73%.

Como el diseno de la intervencion fue factorial, se divi-
dié a la fotalidad del profesorado (aproximadamente
2.500 personas) en ocho grupos, seguin aparece en la
Tabla 2, que recoge también la tasa de respuesta final
al cuestionario de satisfaccion del profesorado, en el
curso 2016/17.

La participacion en el curso 2016/17, sin desagregar
entre los ocho tfratamientos, fue del 55.60%, un in-
cremento significativo del 8% (un incremento de casi
cinco puntos porcentuales) sobre el dato de partici-
pacién en el curso inmediatamente antferior 2015/16
del 51.73%. {Podemos estar seguros de que este in-
cremento se debid a nuestra intervencidn? La forma
de responder a esta pregunta es fijarse en el primero
de los ocho tratamientos: agquel que no utiliza proximi-
dad ni afade ningun mensaje adicional. El profesora-
do que fue asignado a este fratamiento base recibid
exactamente el mismsno email que se habia mandado
en cursos anteriores, y la tasa de parficipacion hatbia
sido del 47.21% en el curso 2014/15 y del 51.73% en
el curso 2015/16. El resultado obtenido en nuestro tra-
tamiento base, 47.45%, no es significativamente dife-
rente de estos valores de cursos anteriores, por lo que
podemos estar convencidos de que las diferencias del
fratamiento base con ofros fratamientos en nuestra in-
fervencion se debben a un efecto fratamiento genuino.

De la Tabla 2 queremos destacar tres resultados. El pri-
mero de ellos es que la proximidad per se no es una

39



M. A. MELENDEZ-JIMENEZ / A. J. MORALES / J. RODERO COSANO

buena palanca para motivar la participacion del pro-
fesorado en la encuesta de satisfaccion de la Univer-
sidad de Mdlaga, segun se desprende de la primera
columna de la Tabla 2. Nuestra interpretacion favorita
es que el sistema universitario es un sistema jerdrqui-
Co, Y el profesorado se encuentra en uno de los esta-
mentos Mds elevados, y en ese confexto no reciben
bien que sean futeados. Esta explicacion gana fuerza
atendiendo a los resultados correspondientes al men-
saje que refuerza la identidad de grupo —este seria el
segundo resultado-, segunda columna de la Tabla 2,
porque de ellos se desprende que con la identidad
corporativa en la cabeza, la proximidad no funciona a
la hora de incentivar la participacion en el cuestiono-
rio. Esto contrasta con el impacto en los dos mensajes
restantes, y este seria el tercer resultado a destacar,
puesto que la proximidad fomenta enormemente la
participacion cuando se complementa con el mensa-
je de deber 0 de norma social, alcanzando las cotas
mdximas de participacion, casi el 65%, un incremento
de 15 puntos porcentuales por encima del tratamiento
base, 1o que implica un incremento de casi el 30% en
la participacion.

Finalmente, y fras los datos de nuestra intervencion, en
el curso académico 2017/18, el Senicio de Calidad
de la Universidad de Mdlaga decidié usar en su comu-
nicacion con el profesorado para su participacion en
la encuesta de satisfaccion del Sisterna de Garantia
de Cdlidad, el mensaije correspondiente al tratamiento
«Deber mds Proximidad». Los datos de participacion
subieron hasta el 59.15%, lo que supone un incremen-
to del 25% respecto a la participacion en el fratamien-
to base en el curso inmediatamente anterior.

CONCLUSIONES ¢

En la primera mitad del siglo XX, la economia se de-
finla como «la ciencia que estudia la asignacion efi-
ciente de recursos escasos gue tienen mulfiples usos».
A finales del siglo XX, la definicién de economia evo-
luciond hasta «la ciencia de los incentivos». Pero se te-
nia un vision estrecha de los incentivos: bdsicamente
consideraba los incentivos extrinsecos. Asi, si tenemos
que fomar la decision de defraudar o no en nuestra
declaracion de la renta, este enfoque supone que los
incentivos monetarios en forma de sancién y/o ahoro
de impuestos por rentas no declaradas son los que fi-
nalmente determinan nuestro comportamiento.

Pero en pleno siglo XX, estamos ampliando la defini-
cion de incentivos para incluir también a los incentivos
intrinsecos, los que fenemos dentro de nosotros y que
nos hacen querer hacer las cosas sin que NOSs Propor-
cionen ningun incentivo monetario (vease por ejemplo,
Gneezy y otros, 2011 y cdmo, a veces, los incentivos
extrinsecos interfieren con los infrinsecos). Por ejemplo,
ahora se sabe que la mayoria de los ciudadanos no
defraudan a Hacienda porque tienen un alto sentido
de obligacion moral, justicia e igualdad, y eso les lle-
va a cumplir con su obligacion fiscal. Enfender cémo
funciona la motivacion infrinseca y cdmo usarla para,
modificando el contexto y los incentivos, cambiar el

comportamiento de los agentes econdmicos, es par-
fe de la mdas modermna investigacion en Economia y
debe guiar el disefo de politicas publicas.

En este trabgjo hemos repasado evidencia experi-
mental relacionada con este nuevo enfoque en dos
contextos: declaracion de la renta y participacion en
una encuesta de calidad de una institucion publica. Si
la obligacion a hacer lo que creemos que debbemos
hacer es lo suficientemente poderosa, entonces po-
demos cambiar el comportamiento sin mds que ha-
cer saliente lo que hacen los demds o el senfido del
deber en las personas. Por un lado, en un experimento
de laboratorio, el fraude fiscal en la declaracion de la
renfa de la clase media de la sociedad se reducia un
40% sin mds que comunicarles y hacer saliente la dis-
fibucion de la renta en la sociedad. Por otro lado, en
un experimento de campo redlizado con el profesora-
do de la Universidad de Mdlaga, la participacion en el
cuestionario de satisfaccion del Sisterna de Garantia
de Cdlidad se incrementd un 30% cuando el email
gue comunicaba la invitacion a participar en la en-
cuesta tuteaba al receptor y contenia una linea que
recordaba el deber del profesorado para con la mejo-
ra de la Universidad.

El ser humano es un ser social, que estd inmerso en
un grupo que viene caracterizado por normas socia-
les y culturales. Abandonar el modelo econdmico de
agente representativo, asocial y egoista, es esencial
para gue progrese la ciencia econdmica y el disefio
de politicas plblicas.

NOTAS §

[11  Los modelos micro de equilibrio general cldsicos de
los 50 y 60 del siglo XX, asi como los mds recientes
en macroeconomia, los modelos dindmicos estocds-
ficos de equilibrio general computable, DSGE, cuyo
precursor fue Kydiand y Prescott (1982), estdn basa-
dos en estos supuestos bdsicos. Para una vision gene-
ral de los DSGE véase Christiano y otros (2018).
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