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Una de las teorías evolutivas que versa sobre el altruismo y la cooperación en dilemas sociales es la de reciprocidad 
indirecta, la cual incorpora a la explicación de la cooperación la información sobre la reputación que tienen otras 
personas sobre si son cooperativos o no. En este trabajo se revisan de manera sistemática los estudios empíricos sobre 
reciprocidad indirecta en situaciones de dilema social desarrollados hasta la actualidad. Para ello se consultaron las 
siguientes bases de datos: ScienceDirect, EBSCO y OVID, y se utilizaron las palabras claves “indirect reciprocity” 
AND “dilema” OR “cooperation” OR “charity”. Se seleccionaron un total de 23 artículos que cumplían con los 
criterios de inclusión establecidos por los autores (artículos en inglés y con metodología basada en juegos experimen-
tales). De los artículos seleccionados se analizan las teorías, los objetivos y las muestras de participantes mayormente 
utilizados, y los principales resultados reportados. Los resultados de la revisión muestran que los juegos más utiliza-
dos han sido el de reciprocidad indirecta y el juego de bienes públicos, los cuales pueden tener variaciones en función 
de los objetivos. Se evidencia que la reputación es una variable esencial que ayuda a fomentar la cooperación. A su 
vez, la información de la cooperación previa ayuda a construir la reputación e interviene en la decisión posterior de 
cooperar de los sujetos. Se destaca la necesidad de avanzar en estudios experimentales que permitan esclarecer las 
dinámicas de la reciprocidad indirecta incorporando otras variables explicativas, evaluándolas en nuevos contextos.

Palabras clave: Reciprocidad Indirecta; Dilemas Sociales; Cooperación; Reputación.

Indirect reciprocity is an evolutionary theory of altruism and cooperation in social dilemmas. Its explanation of coop-
eration incorporates information on the reputation people hold of other people regarding whether they are cooperative 
or not.  This study systematically reviewed the current empirical literature on indirect reciprocity in social dilemma 
situations. The following databases were consulted: ScienceDirect, EBSCO, and OVID, using has key words "indirect 
reciprocity" AND "dilemma" OR "cooperation" OR "charity". Twenty-three articles were selected which met the in-
clusion criteria (papers written in English and studies whose methodology was based on experimental games) and the 
theories, objectives, the main types of samples used, and main results were analyzed. The results show that the games 
used were the indirect reciprocity and public goods games, which may vary according to the objectives. It was found 
that reputation is a key variable that helps to promote cooperation. In turn, information on previous cooperation helps 
to build reputation, which is subsequently involved in the decision to cooperate with others. Finally, we highlight the 
need for more experimental studies that incorporate other explanatory variables and evaluate them in new contexts.

Key words:  Indirect Reciprocity; Social Dilemmas; Cooperation; Reputation.

Disponible online 31 de agosto de 2014

Cristian Acosta, María Victoria Ortiz, Romina Graciela Revilla y Cecilia Reyna

Correspondencia: Cecilia Reyna. Laboratorio de Psicología Cognitiva, Facultad de Psicología, Universidad Nacional de Córdoba, Argentina. CP: 
5000, Córdoba, Argentina. Tlf. 54-0351-155420575 /54-0351-4334104 (int. 149). E-mail: ceciliareyna@gmail.com; creyna@psyke.unc.edu.ar. 
E-mail de los otros autores: Cristian Acosta: cristianacosta@outlook.com.ar, María Victoria Ortiz: ortizmonvictoria@gmail.com, Romina Graciela 
Revilla: romyz.revilla@gmail.com

Social Dilemmas and Indirect Reciprocity: A systematic review

Copyright © 2014 Escritos de Psicología
ISSN 1989-3809  DOI: 10.5231.psy.writ.2014.2104

Laboratorio de Psicología Cognitiva, Facultad de Psicología, Universidad Nacional de Córdoba, Argentina

Dilemas Sociales y Reciprocidad Indirecta: Una revisión sistemática

Escritos de Psicología, Vol. 7, nº 2, pp. 1-10 
Mayo-Agosto 2014

Teléfono: (+34) 952 13 24 05
Fax: (+34) 952 13 13 32



2

Las sociedades humanas no se hubiesen desarrollado si los 
individuos no interactuaran y cooperaran entre sí. Muchas de 
las interacciones se dan en grandes grupos de sujetos que no 
se conocen entre sí y se basan en el nombre o la reputación de 
los mismos (Wilkowski y Chai, 2012). Dentro de los grupos, 
se generan situaciones de cooperación que pueden tener conse-
cuencias positivas para la sociedad, como también circunstan-
cias en las que los individuos promulgan sus propios intereses 
más allá de los intereses grupales. Este tipo de situaciones son 
denominadas por los investigadores como dilemas sociales, e 
implican un conflicto entre los intereses propios a corto plazo 
y los intereses colectivos a largo plazo (Van Lange, Joreiman, 
Parks y Van Dijk, 2013). Por ejemplo, el hecho de evadir 
impuestos redundaría en un beneficio directo para la persona 
que evade, pero tal situación puede comprometer los beneficios 
a largo plazo para la sociedad. 

En la literatura científica se observan distintas teorías evo-
lutivas que versan sobre el altruismo y la cooperación en dile-
mas sociales, como la selección por parentesco (kin selection), 
el altruismo recíproco y la reciprocidad indirecta (Van Lange, 
Joireman, Parks y Van Dijk, 2013). En un primer momento, los 
estudios se centraron en la relación entre la genética y la coope-
ración. Así, la teoría de selección por parentesco sugería que los 
individuos son más propensos a brindar ayuda a otros con los 
cuales comparten lazos genéticos (Hamilton, 1964). Posterior-
mente, el interés por estudiar la cooperación entre individuos 
no relacionados genéticamente condujo al estudio de la recipro-
cidad directa o altruismo recíproco, el cual implica un tipo de 
comportamiento condicional donde un individuo ayuda a otro y 
éste ayuda al anterior (Trivers, 1971). 

En años recientes se ha incrementado el interés por la 
reciprocidad indirecta como un mecanismo de cooperación 
(Nowak, 2012), definida como un tipo de cooperación donde 
un sujeto ayuda a otro para que otro lo ayude a él (Alexander, 
1987). Numerosas situaciones de la vida cotidiana representan 
interacciones donde se pone en juego la reciprocidad indirecta. 
Supongamos la siguiente situación: un chofer de taxi encuentra 
en el asiento trasero de su móvil un bolso con una cantidad de 
dinero importante de un pasajero. Esa situación lo enfrenta a 
un dilema social, si se queda con el bolso con dinero obtiene 
un beneficio a corto plazo, mientras que si devuelve el dinero 
podría tener un beneficio a largo plazo. Imaginemos que el 
taxista (A) devuelve el dinero al pasajero (B) y el pasajero (B), 
agradecido por el acto altruista, decide donar parte de su dinero 
a una ONG (C) (reciprocidad upstream). También podría suce-
der que el chofer (A) sea reconocido por su buena acción en 
este suceso por parte de personas de su entorno, es decir que se 
incrementaría su posibilidad de ser recompensado por un ter-
cero (C), por ejemplo, recibir un aumento de sueldo de su jefe 
(reciprocidad downstream). 

Las publicaciones sobre reciprocidad indirecta han cobrado 
notoriedad en el entorno académico, siendo una forma de abor-
dar las limitaciones de la reciprocidad directa en la explicación 

de los comportamientos cooperativos entre extraños. No sólo 
ha habido notorios avances teóricos (Alexander, 1987; Leimar 
y Hammertein, 2001; Nowak y Sigmund, 1998) sino también 
importantes desarrollos empíricos (Bolton, Katok y Ocken-
fels, 2005; Milinski, Semmann y Krambeck, 2002a, 2002b; 
Wubben, De Cremer y Van Dijk, 2011).

En este contexto surge la necesidad de analizar las simili-
tudes y diferencias de los distintos trabajos empíricos que se 
han conducido hasta la actualidad y, principalmente, identifi-
car los diversos tipos de juegos y tareas experimentales que se 
utilizan para valorar la reciprocidad indirecta. De esta manera, 
en este trabajo se revisan sistemáticamente los estudios empíri-
cos sobre reciprocidad indirecta en situaciones de dilema social 
reportados en la literatura científica hasta el presente con el fin 
de comprender el estado actual de la temática y así favorecer el 
desarrollo de nuevas líneas de investigación.

Método
La revisión sistemática se realizó siguiendo los criterios 

sugeridos en el trabajo de Perestelo-Pérez (2013) sobre cómo 
desarrollar y reportar revisiones sistemáticas, los cuales se deta-
llan a continuación:

Fuentes de información y límite temporal
La muestra se obtuvo mediante la consulta de las siguientes 

bases de datos digitales: ScienceDirect (Elsevier), EBSCO y 
OVID, disponibles a través de la biblioteca del Ministerio de 
Ciencia, Tecnología e Innovación Productiva (Argentina). El 
límite temporal se determinó por la fecha de realización de la 
búsqueda (marzo 2013) y los resúmenes de artículos disponi-
bles en las base de datos utilizadas.

Revisores y expertos
Participaron tres revisores y un experto. 

Estrategia de búsqueda
Primero, se recuperaron palabras claves de artículos sobre 

reciprocidad indirecta. Segundo, se ensayaron búsquedas con 
distintas combinaciones de palabras claves y, en función de 
ello, los revisores definieron las siguientes palabras claves 
como criterios de búsqueda: “indirect reciprocity” AND (“dile-
mma” OR “cooperation” OR “charity”). A partir de los resul-
tados de la búsqueda (86 resúmenes en OVID, 73 en EBSCO y 
33 en ScienceDirect), se procedió a la lectura de los resúmenes 
de todos los artículos (192), tarea que estuvo a cargo de todos 
los revisores. Tercero, se seleccionaron los artículos que con-
tenían estudios experimentales en idioma inglés (15). Cuarto, 
se realizó una nueva búsqueda a partir de las referencias de 
los artículos seleccionados en el paso anterior. En este paso 
se recuperaron 20 nuevos artículos, de los cuales ocho fueron 
incorporados a la revisión. En síntesis, la revisión abarcó un 
total de 23 artículos que satisfacían los criterios de inclusión 
que se mencionan a continuación. 
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Criterio de selección de los estudios
Se incluyeron artículos de estudios experimentales publi-

cados en idioma inglés. Se excluyeron los siguientes trabajos: 
libros, artículos que fueron publicados más de una vez en dife-
rentes bases de datos (estudios duplicados), estudios teóricos, 
comentarios sobre investigaciones y aquellos estudios que 
empleaban modelado matemático para abordar el estudio de la 
reciprocidad indirecta.

Método para resolver las discrepancias
Los tres primeros autores procedieron a la lectura de cada 

uno de los resúmenes de los artículos obtenidos en la búsqueda 
inicial. Cada revisor seleccionó los artículos de forma indivi-
dual, marcando aquellos que consideraba incluir, excluir y los 
que le generaban duda. En conjunto con el experto se resol-
vieron las discordancias que surgieron en la puesta en común 
de los resúmenes seleccionados, procediendo a la lectura del 
artículo completo en los casos que la información brindada en 
el resumen no permitía arribar a una conclusión sobre la inclu-
sión/exclusión del trabajo. Este procedimiento se repitió en la 
segunda búsqueda a partir de la extracción de las referencias de 
los artículos seleccionados inicialmente.

Método para el análisis y aspectos analizados
Se realizó una síntesis cualitativa de tipo narrativa, con 

algunos indicadores cuantitativos. De cada artículo se analizó: 
teoría/s, objetivos, muestra, juegos experimentales y resultados.

Resultados
A continuación se presentan los resultados de la revisión 

agrupados en distintas secciones de análisis.

Teorías
A partir del trabajo de revisión se observa que las teo-

rías más utilizadas sobre reciprocidad indirecta son las pro-
puestas por Alexander (1987) y Nowak y Sigmund (1998) 
(Tabla 1). Alexander es quien originalmente propuso el tér-
mino de reciprocidad indirecta, siendo de referencia inelu-
dible para posteriores estudios. En general, lo que la mayo-
ría de los estudios revisados retoman de Alexander es que 
la reciprocidad indirecta crea un incentivo para que se 
genere el comportamiento cooperativo y, por lo tanto, pro-
porciona la base evolutiva para el desarrollo de los sistemas  
morales.

DILEMAS SOCIALES Y RECIPROCIDAD INDIRECTA

Tabla 1. Autores, objetivos, juegos y resultados identificados en los artículos revisados.
Autores Objetivos Juego Resultados

Grupo A: Reputación
Wedekind y 
Milinski (2000)

Examinar la cooperación bajo image scoring. Reciprocidad 
Indirecta (RI)

La cooperación fue mayor hacia aquellos 
participantes que cooperaron más en rondas 
anteriores.

Wedekind y 
Brathwaite (2002)

Evaluar si el image scoring obtenido en juego de RI, es recompensado 
en el juego subsecuente de RD.

RI
RD (reciprocidad 
directa)
Dilema del Prisionero

Los jugadores que ganaron el juego de RD 
tenían, en promedio, un image scoring mayor 
durante el juego de RI que los jugadores que 
no ganaron.

Semmann, 
Krambeck y 
Milinski (2004)

Investigar si el conocimiento de ser reconocido en el juego de bienes 
públicos, motiva a jugadores a invertir en su reputación.

RI
Bienes Públicos

La cooperación fue significativamente mayor 
en las rondas donde el nombre se podía 
transferir.

Semmann, 
Krambeck y 
Milinski (2005)

Examinar si una buena reputación construida fuera de su grupo social 
puede ser recompensada por otro grupo social.

RI
Bienes Públicos

Los compañeros de un grupo social 
recompensaron una buena reputación 
construida fuera de su grupo.

Engelman y 
Fischbacher (2009)

Diferenciar entre la RI pura y la construcción de la reputación 
estratégica.

RI (variación de 
Semmann y Schram, 
2006)

Las tasas de cooperación fueron altas cuando 
los dadores tenían puntaje público y privado, 
aunque en el primer caso fueron mayores.

Servátka (2009) Distinguir cómo la reputación (información proveniente de la 
observación de actos generosos por parte de terceros), la influencia 
social (información sobre una norma social establecida) y la  
identificación (información sobre la situación de alguien semejante) 
afectan al propio comportamiento en el juego de dictador.

Juego de Dictador La reputación tuvo mayor efecto en el juego 
del dictador que las variables restantes.

Klempt (2012) Explorar si una buena reputación es recompensada independientemente 
de involucrar resultados positivos para una tercera persona.

RI Los dadores no discriminaron si la última 
acción del receptor rindió una recompensa 
o no.

Sylwester y Roberts 
(2013)

Comparar la efectividad de la RI y el altruismo competitivo en el 
restablecimiento de la cooperación.

Juego de Bienes 
Públicos
Juego de Altruismo 
Competitivo
RI

La introducción de la posibilidad de construir 
una reputación aumentó la cooperación y ese 
efecto fue mayor en altruismo competitivo 
que en RI.

Seinen y Schram 
(2006)

Testear la hipótesis de que las personas actúan cooperativamente hacia 
aquellos quienes fueron cooperativos con otros.

RI Los sujetos con buena reputación fueron casi 
siempre reciprocados, mientras que los que 
nunca ayudaron fueron menos ayudados.

Milinski, Semmann 
y Krambeck (2002a)

Comprobar si la introducción del juego de RI mantiene un alto nivel de 
contribución cuando se alterna con el juego de Bienes Públicos.

RI
Juego de Bienes 
Públicos

Durante las rondas de RI la cooperación fue 
restablecida.

Greiner y Levati 
(2005)

Estudiar si las redes cíclicas, de n personas, pueden mantener la 
cooperación a través de la RI.

Juego de la Inversión 
(variación de Berg, et 
al. (1995)

Independientemente del protocolo 
de resolución, tamaño de grupo y el 
procedimiento correspondiente, las cantidades 
promedio enviadas fueron positivas. 
Resultaron mayores en la condición de 
compañeros que de extraños y cuando los 
grupos fueron más pequeños.
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Tabla 1 (continuación). Autores, objetivos, juegos y resultados identificados en los artículos revisados.
Autores Objetivos Juego Resultados

Milinski, Semmann 
y Krambeck (2002b)

Verificar si la información sobre actos cooperativos  puede ser usada en 
otros contextos como elegir un candidato para delegar poder.

RI Cuantas más donaciones hicieron en público 
los participantes, mayor reforzamiento tenían 
de su reputación política.

Bolton, Katok y 
Ockenfels (2005)

Examinar cómo aún con poca información sobre la reputación se 
estimula la cooperación entre extraños.

RI El nivel de cooperación aumentó cuando se 
obtenía mayor información sobre el receptor.

Sommerfeld, 
Krambeck, 
Semmann y 
Milinski (2007)

Examinar si el rumor puede transmitir información exitosamente sobre 
la reputación y mantener la cooperación a través de RI.

RI El rumor fue un medio eficiente para 
transmitir información sobre la reputación.

Sommerfeld,
Krambeck y 
Milinski (2008)

Investigar la relación entre reciprocidad, reputación y confianza. RI
Juego de
Confianza

La cooperación original fue 
significativamente mejor predictor de las 
respuestas de los participantes cuando 
ellos habían tenido acceso a múltiples 
declaraciones (rumores) en comparación con 
declaraciones aisladas u observación directa. 

Grupo B: Castigo
Rockenbach y 
Milinski (2006)

Evaluar si la decisión de castigar a otra persona influye en la 
construcción de la  reputación buena o mala del participante.

Juego de Bienes 
Públicos
RI

La mayoría de los participantes elegían la 
opción de castigo para construir la reputación.

Grupo C: Reciprocidad Directa e Indirecta
Ule, Schram, Riedl 
y Cason (2009)

Encontrar evidencia experimental sobre el comportamiento humano en 
un ambiente anónimo en donde los individuos tienen la posibilidad de 
castigar a otros. 

RI Aquellos dadores que veían una historia de 
cooperación positiva del receptor cooperaban 
con él, mientras que aquellos que veían una 
historia de cooperación negativa del receptor 
los participantes prefirieron no cooperar antes 
que castigar.

Dufwenberg, 
Gneezy, Güth y van 
Damme (2001)

Diferenciar la reciprocidad directa de la indirecta y comprobar si la RI 
induce mayor o menor cooperación en comparación a la RD.

Juego de Confianza 
(modificado en la 
condición de RI de 
Berg, Dickhaut y 
McCabe, 1995)

No se evidenciaron diferencias claras en las 
dos condiciones del experimento de RI y RD.

Güth, Königstein, 
Marchand y Nehring 
(2001)

Verificar si la confianza y la reciprocidad son menos poderosas cuando 
la recompensa es indirecta en comparación con la directa.

Juego de Confianza 
(modificado en la 
condición de RI de 
Berg, et al., 1995)

En ambas condiciones de RD y RI se 
realizaron inversiones y recompensas 
positivas, pero en la condición RD fueron 
substancialmente mayores.

Molleman, Broek y 
Egas (2013)

Averiguar si las personas basan sus decisiones en la experiencia 
personal (percepción directa de los actos de caridad de los otros), así 
como en la reputación. Determinar si estos efectos son independientes.

RI Los sujetos utilizaron la información en 
ambas interacciones directa e indirecta y estos 
efectos no son independientes.

Grupo D: Otros
Wilkowski y Chai 
(2012)

Relacionar cómo la memoria explícita es necesaria para que la 
estrategia de RI se ejecute y refutar aquellas teorías que sostienen 
que los procesos inconscientes tienen mayor influencia en los 
comportamientos sociales que los procesos conscientes.

Dilema del prisionero En todos los estudios las decisiones de ayuda 
de los participantes fueron influenciadas 
solamente por sus comportamientos previos 
con sus compañeros de interacción cuando los 
participantes recordaban explícitamente tales 
comportamientos.

Wubben, De Cremer 
y van Dijk (2011)

Relacionar distintas emociones (enojo y decepción) con la RI. RI No cooperar con un cooperador elicitó más 
enojo y decepción que no cooperar frente a un 
no cooperador. La intensidad reportada de la 
decepción fue más elevada que la del enojo. 

Milinski, Semmann, 
Bakker y Krambeck 
(2001)

Distinguir los mecanismos de image scoring y standing strategy en 
cuanto a propiedades de reciprocidad indirecta.

RI Los dadores de los jugadores-no cooperadores 
era más probable que no ayudaran en relación 
a los demás jugadores,  independientemente 
de la cantidad de información que tuvieran. 
Los dadores de los jugadores no recibieron 
menos donaciones que las esperadas en el 
image scoring y recibieron significativamente 
menos cooperaciones en el standing, ya sea 
con más o menos información.

Al mismo tiempo, Alexander (1987) señala dos variantes de 
la reciprocidad indirecta: por un lado, la  reciprocidad downs-
tream, donde un sujeto A ayuda a otro B sólo si B ayudó a otro 
C, y por otro lado, la reciprocidad upstream, donde un sujeto 
B necesariamente tuvo que ser ayudado para ayudar a otro C 
(Nowak y Sigmund, 2005). En el marco de esta revisión, se 
observa que todos los experimentos de los artículos seleccio-
nados abordan el estudio del primer tipo de reciprocidad, con 
la excepción del artículo “Indirect reciprocity in cyclical net-
works” de Greiner y Levati (2005) que versa sobre el segundo 
tipo de reciprocidad. 

Por otra parte, Nowak y Sigmund (1998) señalan que la 
cooperación puede evolucionar a través de la reciprocidad 
indirecta. A su vez, recuperan el concepto de la reputación 
medida a través de la puntuación de imagen (image scoring). 
Esta puntuación se utiliza para describir el nivel de cooperación 
pasado de los individuos; así, la decisión de un sujeto de dar o 
no dar puede estar influenciada por el puntaje de su potencial 
beneficiario. Se supone que cada dador coopera si el puntaje 
de imagen del receptor excede un umbral específico, el cual se 
puede considerar como una norma que representa cuán coope-
rativo debería haber sido el receptor en el pasado para merecer 
ser ayudado.
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En contraste, otros estudios citan a Leimar y Hammerstein 
(2001), quienes consideran que el modelo de cooperación pro-
puesto por Nowak y Sigmund (1998) no es representativo de 
las interacciones que suceden en la sociedad. Leimar y Ham-
merstein destacan la standing strategy, en la cual la reputación 
del dador no disminuye si decide no reciprocar frente a un mal 
receptor, a diferencia del image scoring, donde la reputación 
del dador disminuye cuando el participante decide no recipro-
car, independientemente de la reputación del receptor. 

La cooperación también se manifiesta en situaciones dile-
máticas donde se ponen en juego bienes compartidos. Uno de 
los primeros autores en notar esto fue Hardin (1968), quien sos-
tenía que todo bien público se puede agotar si todos los suje-
tos que lo utilizan persiguen su propio interés sin considerar la 
posibilidad de que se agote. Uno de los juegos utilizados para 
modelar este tipo de situaciones es el juego de bienes públicos, 
en el cual un grupo de sujetos que recibe una dotación de dinero 
experimental tiene que decidir cuánto de esa dotación quedarse 
para sí y cuánto contribuir a un fondo común (Ledyard, 1995). 
Diversos estudios (e.g., Fehr y Gächter, 2000; Ledyard, 1995) 
han demostrado que la cooperación a través de este tipo de 
juegos declina a lo largo del tiempo. Así, en varios de los estu-
dios revisados, la alternancia con juegos de reciprocidad indi-
recta se presenta como una posibilidad para sostener e incluso 
aumentar el nivel de cooperación.

Si bien los artículos revisados se centran en la reciproci-
dad indirecta, vale mencionar que varios artículos recuperan 
inicialmente las contribuciones de Trivers (1971) al estudio de 
la reciprocidad directa, temática de la cual deriva el estudio de 
la reciprocidad indirecta. Trivers define la reciprocidad directa 
como un comportamiento que promueve la cooperación, donde 
dos sujetos actúan mutuamente de manera altruista a lo largo 
del tiempo. Los teóricos de la reciprocidad indirecta sugieren 
que la reciprocidad directa no logra explicar el comportamiento 
cooperativo en los grandes grupos. En estas situaciones, la 
información relativa a la reputación cumple una función clave 
a la hora de conocer las acciones altruistas de terceros, facili-
tando así la cooperación (Nowak y Sigmund, 2005).

Objetivos
Al considerar los objetivos de cada estudio, es posible agru-

parlos en cinco grandes grupos: reputación, castigo, reciproci-
dad directa/indirecta y otros no clasificables en las categorías 
anteriores (Tabla 1). 

La mayoría de los estudios (65.21%) indagan cuál es el 
rol que cumple la reputación en la cooperación por vía de la 
reciprocidad indirecta (Grupo A). Por un lado, encontramos 
estudios que tienen como objetivo examinar los efectos de la 
reputación en la cooperación. Por ejemplo, Wedekind y Milin-
ski (2000) examinan el nivel de cooperación a través de la 
reciprocidad indirecta bajo image scoring; mientras que Wede-
kind y Braithwaite (2002) evalúan si el image scoring obte-
nido en un juego de reciprocidad indirecta es recompensado 
en uno de reciprocidad directa. Por otro lado, distintos estudios 

evalúan las causas o factores que influyen sobre la reputación. 
Por ejemplo, Semmann, Krambeck y Milinski (2004) alternan 
juegos de reciprocidad indirecta y juegos de bienes públicos 
para investigar si el hecho de ser reconocido con la misma iden-
tidad en ambos juegos motiva a los jugadores a invertir en su  
reputación.

Por su parte, Milinski et al. (2002b) evalúan si la reputa-
ción de una de las personas dentro de un grupo social puede 
ser utilizada en otros contextos e incrementar su posibilidad 
de ser elegido por ese grupo social como representante del 
mismo. También se ubica en este grupo el estudio de Bolton et 
al. (2005), en el cual se manipula el tipo de información sobre 
los actos pasados de cooperación, ya sean inmediatos (primer 
orden) o anteriores a estos (segundo orden), que se brinda a los 
participantes. Otro trabajo que encuadra en esta categoría de 
objetivos es el de Sommerfeld, Krambeck, Semmann y Milin-
ski (2007), donde se pretende comprobar si la transmisión de 
la información acerca del historial cooperativo de las personas 
es efectiva para la formación de la reputación cuando es trans-
mitida por medio del rumor. También se ha propuesto evaluar 
el posible conflicto entre el rumor y la observación directa de 
los participantes. Es decir, si el rumor acerca de la reputación 
de un participante ejerce algún efecto cuando su contenido es 
contrario a lo que se observa directamente. 

En la segunda categoría de objetivos (Grupo B) se incluyen 
estudios que investigan el rol del castigo (8.69%) en la coopera-
ción en tareas experimentales. Se han encontrado sólo dos artí-
culos que exploran la relación o influencia del castigo sobre la 
reciprocidad indirecta o viceversa. En el trabajo de Rockenbach 
y Milinski (2006) se evalúa si en una situación dilemática en 
la cual es posible la construcción de reputación se deja de usar 
castigos costosos, teniendo en cuenta que la reputación es una 
alternativa más barata e igualmente efectiva para el sosteni-
miento de la cooperación. Mientras que en el estudio de Ule, 
Schram, Riedl y Cason (2009) se busca evidencia experimental 
sobre diferentes comportamientos humanos tales como recom-
pensa y castigo indirecto o algunas formas de no cooperación 
donde los participantes que resultan mutuamente anónimos 
pueden recompensar o castigar a terceros de forma anónima. 

La tercera categoría de objetivos (Grupo C) comprende 
estudios que han comparado los comportamientos cooperati-
vos de los sujetos a través de la reciprocidad directa e indirecta 
(13.04%). En general, los autores indagan cómo los sujetos 
toman decisiones de ayuda y evalúan la eficacia de la recipro-
cidad directa o indirecta con respecto a las tasas de coopera-
ción. (Dufwenberg, Gneezy, Güth y Van Damme, 2001; Güth, 
Königstein, Marchand y Nehring, 2001).

Por último, se mencionan los estudios no comprendidos por 
las categorías de objetivos anteriores (Grupo D, 13.04%). En 
uno de estos estudios se examina la relación entre la comunica-
ción de diferentes emociones (enojo y decepción) y la coopera-
ción mediante la reciprocidad indirecta (Wubben et al., 2011); 
mientras que en otro se evalúa el rol de la memoria explícita 
en la ejecución de la estrategia de reciprocidad indirecta, con 

DILEMAS SOCIALES Y RECIPROCIDAD INDIRECTA
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una hipótesis opuesta a las teorías que sostienen una primacía 
de los procesos inconscientes en los comportamientos sociales 
(Wilkowski y Chai, 2012). 

Muestra
Un aspecto en común que tienen los estudios comprendidos 

en esta revisión es que emplearon muestras de estudiantes uni-
versitarios y, en su mayor parte, de origen norteamericano.  La 
cantidad de participantes que compusieron las muestras oscila-
ron entre 27 y 222 participantes. Solamente seis artículos espe-
cifican la cantidad de hombres y mujeres que se incluyen en las 
muestras, siendo predominante el género femenino (Tabla 1). 

Juegos 
A continuación se mencionan las características principales 

de los juegos experimentales empleados en los distintos estu-
dios (Tabla 1). 

En términos cuantitativos, el juego de reciprocidad indi-
recta es el más utilizado (51.51%). Vale aclarar que este juego 
también suele ser denominado como “juego de ayuda” (the 
helping game) y, a su vez, se ha implementado con distintas 
variantes. Gran parte de las tareas experimentales de reciproci-
dad indirecta utilizadas comparten varias características, entre 
las cuales se destacan las siguientes:

a) Los investigadores reparten los roles: siempre hay un 
dador (rol activo) y un receptor (rol pasivo). El dador puede 
cooperar o no con el receptor. El dador decide en base a lo 
que el receptor hizo cuando tenía el rol de dador.
b) Para evitar la reciprocidad directa, dador y receptor son 
emparejados al azar luego de cada ronda y se informa a los 
jugadores que la reciprocidad directa no está en juego.
c) En los juegos se mantiene el anonimato mediante la utili-
zación de pseudónimos. Las instrucciones de los juegos se 
presentan a través de una pantalla y/o son en voz alta leídas 
por el investigador.
d) Los participantes comienzan el juego con una cantidad 
de dinero específica diferente en los distintos estudios. 
Generalmente, se informa a los participantes que esa canti-
dad podrá aumentar o disminuir de acuerdo a las decisiones 
que tomen. 
e) La cantidad de rondas de los juegos difieren entre los 
estudios, algunos autores no especifican esta información. 

Asimismo, vale destacar algunas variaciones encontradas 
en los juegos de reciprocidad indirecta. La primera corresponde 
a la utilización del “chisme” o “rumor”. En algunas rondas del 
juego, dos participantes realizan un comentario sobre otro com-
pañero o se muestra a todos los participantes las decisiones pre-
vias de sus compañeros y se les pide que realicen comentarios 
sobre dichas situaciones. A partir de esos rumores, los sujetos 
siguen interactuando (e.g., Sommerfeld et al., 2007; Sommer-
feld, Krambeck y Milinski, 2008). La segunda variación hace 
referencia a la manipulación de la “información” que dispone 

el dador para decidir si cooperar o no con el receptor, con las 
siguientes alternativas: sin información sobre la historia del 
receptor; con información sobre el comportamiento de coope-
ración del receptor cuando era dador (información de primer 
orden); o con información sobre dos acciones inmediatas 
pasadas del receptor en rol de dador (información de segundo 
orden) (e.g., Bolton et al., 2005). 

En otros estudios se implementan rondas repetidas del 
juego de reciprocidad indirecta y del juego de bienes públicos 
(15.15%). Este último juego consiste en un aporte monetario 
por parte de los jugadores a un fondo común que se duplica y 
divide entre la cantidad de participantes, independientemente 
de la cantidad aportada por cada uno. Este juego es utilizado 
junto a las rondas de reciprocidad indirecta para observar cómo 
los comportamientos llevados a cabo en el mismo influyen 
en la formación de reputación. Así, la decisión de cooperar o 
no en un juego de reciprocidad indirecta estaría influenciada 
por comportamientos pasados en un juego de bienes públicos 
(e.g., Semmann et al., 2004; Semmann, Krambeck, & Milinski, 
2005). 

Por último, se recupera el uso de una versión modificada 
del juego de confianza propuesto por Berg, Dickhaut y McCabe 
(1995) con el propósito de explorar la reciprocidad indirecta 
(9.09%). Este juego comprende un grupo de cuatro personas 
que interactúan (A y A’ son dadores, B y B’ son receptores) y, 
en vez de reciprocar con su propio dador, los receptores sólo 
pueden reciprocar hacia el otro dador. Luego, los participantes 
son asignados a distintos tratamientos de información (com-
pleta o incompleta) para distinguir entre dadores intrínseca-
mente motivados y aquellos que sólo están interesados en la 
imagen de generosidad.

Resultados de los estudios seleccionados
El análisis de los resultados reportados en los artículos 

seleccionados se basó en la clasificación establecida según 
los objetivos (Tabla 1), complementándose con resultados no 
expuestos en la tabla y que no se corresponden con su respec-
tiva categoría de objetivos.

Dentro del grupo de estudios donde el eje central es la 
reputación (Grupo A), se observa que las contribuciones hechas 
en público a una reconocida organización favorecen el incre-
mento de ingresos que los dadores reciben de los miembros de 
su grupo y mejora la reputación política, fomentando la pro-
babilidad de elección de los dadores como futuros represen-
tantes del grupo (Milinski et al., 2002a). En consonancia con 
los resultados anteriores, a mayores contribuciones en el rol 
de dador, mayores contribuciones se recibirán como receptor 
(Wedekind y Milinski, 2000). También es posible que una per-
sona con una buena reputación construida en un grupo social 
sea recompensada por otro grupo social diferente (Semmann, 
et al., 2005). Sin embargo, en un estudio donde se empleó un 
juego de reciprocidad indirecta se encontró que una buena repu-
tación formada en un grupo no es suficiente para ser ayudado 
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en otro grupo. Esto se explica por el hecho de que las normas 
de cooperación son idiosincráticas de cada grupo (Seinen y 
Schram, 2006). 

Por otra parte, se evidencia que los efectos de la reputación 
positiva obtenida en rondas del juego de reciprocidad indirecta 
se extienden a rondas de otros juegos (e.g., el de confianza), 
donde las decisiones del participante dador son influenciadas 
por el rumor basado en el comportamiento recíproco anterior 
(Sommerfeld et al., 2008). 

Otro estudio experimental aporta evidencia sobre la influen-
cia del costo-beneficio y la dotación inicial sobre las contribu-
ciones (Wedekind y Milinski, 2000). Cuanto más baja sea la 
razón costo-beneficio o cuanto más alta sea la cuenta inicial 
del dador, más frecuentes serán las contribuciones , alcanzando 
así una media más alta en image scoring al final del juego en 
comparación a aquellos grupos para los cuales el costo de la 
contribución es alto y la cuenta inicial es baja. El image score 
aumenta en base a las contribuciones efectuadas por la persona 
cuando desempeña el rol de dador; aun las personas reticen-
tes a contribuir finalmente lo hacen cuando el receptor tiene 
altos image scores. Además, la proporción de la cooperación 
es mayor en situaciones con mayor probabilidad de que la 
decisión de ayuda sea recompensada. Por lo tanto, a la hora de 
cooperar, la información de una buena reputación parece no ser 
tan eficiente como la seguridad de que el participante va a ser 
posteriormente recompensado (Klempt, 2012). 

En cuanto a la influencia de la reputación en la elección 
tomada por el dador, se observa que los sujetos con una alta 
reputación casi siempre son reciprocados, mientras que los 
individuos con una baja reputación son reciprocados en pocas 
ocasiones. Además, se observa que si la información sobre la 
reputación del receptor es importante para las decisiones de 
cooperación por parte del dador, aun cuando sea costosa, enton-
ces el dador podría tener en cuenta los efectos de su reputación 
para los futuros dadores cuando él actúe en el rol de receptor 
para obtener mayores beneficios (Seinen y Schram, 2006). 

Lo mismo ocurre en relación a la conexión identidad-repu-
tación, en tanto que el conocimiento de ser reconocido con la 
misma identidad (nombre) en el juego de bienes públicos y el 
juego de reciprocidad indirecta produce un alto nivel de coope-
ración en el juego de bienes públicos. Mientras que cuando 
los sujetos no son reconocidos con las mismas identidades, la 
cooperación declina en los dos juegos. Estos resultados eviden-
cian que las personas son conscientes de si van a ser recono-
cidos en futuras interacciones sociales y, consecuentemente, 
podrían utilizar esa información para invertir en su propia repu-
tación (Semmann et al., 2004). Con respecto a la reciprocidad 
indirecta upstream, la evidencia muestra que los grupos peque-
ños son más cooperativos que los grupos más grandes y que 
entre compañeros existe mayor cooperación que entre extraños. 
Sin embargo, los extraños son más cooperativos en el caso de 
decisiones secuenciales, lo que sugiere la importancia del razo-
namiento estratégico (Greiner y Levati, 2005).

Otros estudios se focalizan en la generación de comentarios 
(rumores o gossip) y la información sobre las decisiones pasa-
das de los jugadores en sus diferentes roles (Servátka, 2009). 
La evidencia indica que cuanto más sea la información que la 
persona tiene sobre la reputación de otro sujeto, tardará más 
en decidir si cooperar o no. Los jugadores que nunca contri-
buyen tienen menor probabilidad de recibir contribuciones 
en comparación con otros jugadores. Aun así, los dadores 
que no cooperan con los jugadores que no ayudan nunca son 
compensados por haber sido generosos con los jugadores que 
sí ayudan a los demás. Estos dadores “selectivos” recibieron 
significativamente más donaciones a través del standing stra-
tegy (tanto con más como con menos información) que a través 
del image scoring (Milinski, Semmann, Bakker y Krambeck,  
2001). 

Además, cuanto mayor sea la cooperación del jugador 
dador, mejor será el comentario positivo generado (Sommer-
feld, Krambeck, Semmann y Milinski, 2007) y, por ende, 
cuanto más comentarios positivos se generen sobre un jugador, 
mejor será su representación del comportamiento cooperativo 
(Sommerfeld et al., 2008). Asimismo, la evidencia indica que el 
rumor es una vía confiable para la transmisión de información 
sobre los jugadores (Sommerfeld et al., 2007) y que un único 
rumor no tiene suficiente fuerza para influir en la decisión del 
dador (Sommerfeld et al., 2008).

En cuanto al rol del castigo (Grupo B), un estudio remarca 
que aquellos dadores que observan una historia de cooperación 
del receptor negativa prefieren no cooperar antes que castigar 
y ayudar a quienes han cooperado (Ule et al., 2009). Otro estu-
dio muestra que cuando se combinan juegos de bienes públicos 
con posibilidad de castigo y juegos de reciprocidad indirecta 
se reduce el uso de castigo por parte de los participantes (Roc-
kenbach y Milinski, 2006). 

Por otro lado, en cuanto a los estudios que han comparado 
la reciprocidad directa e indirecta (Grupo C), la investigación 
de Güth et al. (2001) indica que las personas deciden cooperar 
aun sabiendo que la recompensa es indirecta; no obstante, vale 
señalar que la cooperación es mayor en situaciones donde la 
recompensa es directa. Por su parte, el estudio de Molleman, 
Broek y Egas (2013) sugiere que las personas utilizan tanto la 
información de experiencias directas como la información de la 
reputación de los demás a la hora de decidir cooperar, incluso 
aunque sea costosa.

Otros estudios incluidos en esta revisión han analizado 
la reciprocidad indirecta en relación a otras variables (Grupo 
D). En el estudio de Wubben et al. (2011) se evidencia que 
no cooperar con un dador con buena reputación elicita mayor 
enojo y decepción que cuando no se coopera con un sujeto 
con mala reputación. Los participantes perciben una persona 
como más justa cuando expresan decepción o enojo ante una 
situación de no cooperación que cuando no expresan ninguna  
emoción. 

DILEMAS SOCIALES Y RECIPROCIDAD INDIRECTA
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Por último, en los tres estudios que llevaron a cabo 
Wilkowski y Chai (2012) se observó que las decisiones de 
cooperar de los participantes fueron influenciadas solamente 
por sus interacciones previas cuando los participantes recor-
daban explícitamente tales interacciones. Como señalan los 
autores, esos resultados llevan a considerar que la reciproci-
dad indirecta no se extiende más allá de los límites de nuestros 
recuerdos conscientes.

Discusión
No ha pasado mucho tiempo desde que Alexander (1987) 

propusiera el término de reciprocidad indirecta. Sin embargo, 
a partir de que Nowak y Sigmund (1998) resaltaran su impor-
tancia para el entendimiento de la cooperación, se ha visto un 
crecimiento sostenido del número de investigaciones en la 
temática. Este trabajo buscó sistematizar la evidencia empírica 
acerca de la reciprocidad indirecta en situaciones de dilema 
social. Los principales aspectos analizados fueron: teorías 
o autores principales, objetivos, muestras, tipos de juegos y  
resultados.

Los estudios fueron agrupados en cuatro grandes catego-
rías de acuerdo a sus objetivos. La primera categoría (Grupo A) 
corresponde al estudio del rol de la reputación en la coopera-
ción a través de la reciprocidad indirecta, así como las causas de 
la reputación. Las tareas experimentales que se utilizaron para 
responder a este objetivo fueron el juego de reciprocidad indi-
recta y el juego de bienes públicos. Los resultados muestran que 
la reputación juega un importante rol a la hora de fomentar la 
cooperación. Además, varios de los estudios revisados destacan 
la importancia del rumor en la construcción de reputación. Es 
decir, ante la imposibilidad de haber tenido experiencia directa 
con todas las personas, el rumor facilitaría la transmisión de 
información acerca de su historial cooperativo, favoreciendo 
así la cooperación.

La segunda categoría (Grupo B) agrupa a los estudios que 
evalúan el rol del castigo en la cooperación a través de la reci-
procidad indirecta. Aquí también se utilizaron los juegos de 
reciprocidad indirecta y de bienes públicos. Se puede observar 
que el uso del castigo costoso es poco frecuente, las personas 
prefieren no cooperar con un mal receptor antes que castigar. 
Además, se observa que la aplicación de juegos de reciproci-
dad indirecta junto con el de bienes públicos (este último con 
posibilidad de castigo) reduce el uso de castigo por parte de los 
dadores.

La tercera categoría (Grupo C) atañe a los estudios que 
comparan la reciprocidad directa con la indirecta. Las tareas 
experimentales más usadas fueron el juego de confianza 
y el juego de reciprocidad indirecta. Los estudios señalan 
que las personas utilizan ambos tipos de información para 
tomar decisiones acerca de reciprocar o no (Molleman et al., 
2013) y que no existen diferencias significativas en la tasa 
de donaciones en los dos tipos de reciprocidad (Dufwen-
berg et al., 2001). Sin embargo, Güth et al. (2001) encuen-

tran que las recompensas son mayores en la condición de  
reciprocidad directa.

Por último, la cuarta categoría (Grupo D) comprende 
aquellos estudios que no se pueden clasificar en las categorías 
anteriores. Aquí, los juegos utilizados fueron el de reciproci-
dad indirecta, el dilema del prisionero y el juego de inversión 
(investment game). Se observa una tendencia a incorporar el 
rol de procesos emocionales y cognitivos en la explicación 
de la cooperación vía la reciprocidad indirecta (Wilkoswki y 
Chai, 2012; Wubben et al., 2011). En referencia a lo anterior, se 
sugiere avanzar con otras líneas de investigación que incorpo-
ren nuevas variables explicativas tales como empatía, normas 
sociales, atención, etc. 

Si bien se destaca el valor de esta revisión como síntesis 
del estado actual del conocimiento sobre reciprocidad indirecta, 
corresponde mencionar algunas limitaciones, las cuales atañen 
principalmente a la búsqueda y recolección de artículos. Para 
la búsqueda de los artículos sólo se emplearon tres bases de 
datos (ScienceDirect, EBSCO y Ovid), siendo el período tem-
poral de la revisión delimitado por las mismas bases de datos 
y no impuesto por los autores. Además, en esta revisión fueron 
excluidas otras fuentes de información como libros, wor-
king papers y literatura gris. A su vez, solamente se buscaron 
artículos en idioma inglés, sin incluir estudios provenientes 
de América Latina y/o en español debido a que la búsqueda 
no arrojó resultados relevantes en dicho idioma (sesgo de  
publicación).

De manera adicional, se recuperan a continuación algu-
nas limitaciones comunes identificadas en los distintos artí-
culos revisados. Se encontró una relativa escasez de variables 
socio-demográficas reportadas y la utilización predominante 
de muestras de estudiantes universitarios. A partir de esto, se 
espera que se realicen nuevos estudios que tengan en cuenta, 
o al menos informen, las características socio-demográficas 
y que utilicen otras muestras de poblaciones específicas y de 
población general. A su vez, sería positivo contar con proce-
dimientos experimentales más ecológicos con el fin de garan-
tizar mayor validez externa de los resultados. En este sentido, 
Yoeli, Hoffman, Rand y Nowak (2013) evidencian que la 
reciprocidad indirecta también puede ser favorecida en aque-
llas situaciones de bienes públicos reales donde el comporta-
miento de los demás individuos puede ser observado por otros  
sujetos.

En resumen, se puede concluir que la reciprocidad indirecta 
ha despertado el interés de investigadores de diversas discipli-
nas. De esta manera, se espera un continuo desarrollo y com-
plejidad en la representación de las interacciones humanas. Es 
nuestro propósito que esta revisión sea el inicio de múltiples 
desarrollos sobre reciprocidad indirecta en nuestro contexto. 
Su estudio aportaría evidencia sobre aspectos específicos que 
afectan la cooperación y, así, se podría contribuir al desarrollo 
de políticas públicas que fomenten la cooperación en nuestra 
sociedad. 

CRISTIAN ACOSTA, MARÍA VICTORIA ORTIZ, ROMINA GRACIELA REVILLA, CECILIA REYNA
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