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RESUMEN
El modelo de descuento temporal permite explicar
cuanto valoran los individuos la inmediatez para recibir
recompensas de poco valor, en relacion con las
recompensas demoradas de mayor valor. El descuento
social permite explicar cudnto valoran los individuos las
recompensas que pueden compartir otros, en relacién
con las recompensas que obtienen de manera
individual. La mayor parte de la evidencia descansa en
la aplicacion de estos modelos de eleccion en
estudiantes universitarios, sin embargo, el estudio de la
toma de decisiones en profesionales como los
docentes universitarios es limitada. El objetivo del
presente estudio fue describir la conducta de eleccidn
de docentes universitarios empleando los modelos de
descuento temporal y social. Participaron 24 docentes
de una universidad publica. Los datos muestran que los
docentes tendieron a elegir las recompensas grandes y
demoradas (menor descuento temporal), asi como
también  elecciones  altruistas con  personas
consideradas cercanas a ellos, mientras que las
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elecciones del tipo egoista se reflejaron mas conforme
aumento la distancia social. El modelo hiperboloide fue
el mejor descriptor de los datos de descuento temporal,
pero el modelo hiperbdlico ajustdé mejor los datos en
descuento social. No se encontr6 correlacion
estadisticamente significativa entre las areas bajo la
curva de ambas tareas. Se discuten las posibles
implicaciones de elecciones con mayor autocontrol y
altruismo de los docentes en su ejercicio de
ensefianza. Se resaltan los hallazgos que brindan
validez interna y externa a este estudio. Finalmente, se
aporta evidencia empirica con un tipo de muestra sin
antecedentes de estudio bajo los dos modelos de
temporal y social.

Palabras clave: descuento temporal, descuento social,
modelos matematicos, altruismo, profesores
universitarios

DELAY AND SOCIAL DISCOUNTING IN COLLEGE
PROFESSORS

ABSTRACT

Delay discounting model helps to explain how people
consider the immediate nature of receiving low-value
rewards, rather than delayed, higher-value rewards.
Social discounting explains how people consider the
rewards that they can share with others, rather than the
rewards they obtain individually. Most of the evidence
about the application of these choice models is with
college students, however, the research on decision-
making in professionals such as college professors is
limited. This study aimed to describe the choice
behavior of college professors using delay and social
discounting models. Twenty-four professors from a
public university were involved in this study. The data
shows that professors tended to choose large and
delayed rewards (more self-control), as well as altruistic
choices with people considered close to them. In
contrast, selfish choices were more reflected as social
distance increased. The hyperboloid model was the
best descriptor for the delay discounting data, but the
hyperbolic model showed the best fit in social
discounting. No statistically significant relationship was
found between the area under the curve for both tasks.
The possible implications of choices with greater self-
control and altruism by professors in their teaching
practice are discussed. Findings that provide internal
and external validity to this study will be highlighted.
Finally, empirical evidence is provided with a sample
not considered before with delay and social discounting.
Keywords: delay discounting, social discounting,
mathematical models, altruism, college professors.
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Es de gran interés estudiar como las personas realizan determinadas conductas o
toman decisiones en diversas circunstancias (Newell et al., 2015). En la década de
1940, Von Neumann y Morgenstern desarrollaron una teoria econdémica para
evaluar las elecciones en relacion con el principio de maximizar la utilidad
esperada de un resultado. Por otro lado, las investigaciones en psicologia se
dirigieron hacia aspectos conductuales y cognitivos de la toma de decisiones
(Kwan et al., 2020).

Diversos modelos y aproximaciones fueron propuestos para dar cuenta de como
deben decidir las personas y por qué realizan determinadas elecciones (Bell et al.,
1988). El modelo racional asume una vision econémica de la toma de decisiones,
donde establece que la persona encargada de tomar decisiones busca una
eleccién optima a través de una serie de pasos racionales (Bazerman y Moore,
2009). Este modelo propone que las personas utilizan una secuencia de cuatro
pasos: 1) identificar el problema; 2) generar soluciones alternativas; 3) seleccionar
una solucién; y 4) impleymentar y evaluar la solucion. En contraste con el enfoque
del modelo racional, otros modelos intentan explicar la toma de decisiones desde
la premisa de que ésta es incierta, que quienes las deciden no poseen informacion
completa y en consecuencia es dificil elegir 6ptimamente (Bell et al., 1988).

Bajo el modelo de racionalidad limitada, las personas acotan sus elecciones a un
conjunto manejable teniendo en cuenta solo algunos de los factores de la situacion
gue se consideran mas relevantes y cruciales (Bauer y Ergan, 2018). Por lo tanto,
la busqueda y eleccion de una alternativa se basa en que sea satisfactoria o lo
"suficientemente buena" con base en la informacion disponible. De manera que, la
toma de decisiones se hace a partir de una serie de alternativas que cumplen con
los criterios minimos exigidos por la situacién.

El modelo de toma de decisiones intuitivo se orienta en tomar una decisién sin un
razonamiento consciente. Esta propuesta sostiene que, en una situacion dada, los
expertos que realizan una eleccion, escanean el entorno en busca de senales para

reconocer patrones (Bauer y Ergan, 2018). Los modelos anteriores, si bien aportan
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en la explicacién de como elegimos, el objeto de estudio no es medido por medio
de la observacion directa.

Para la psicologia es fundamental explicar el comportamiento de los individuos. En
particular, en la busqueda de regularidades en la relacion entre los seres humanos
y el contexto de decision (Herrero, 2010). La psicologia experimental estudia la
conducta de eleccion, concretamente con el paradigma de la eleccion
intertemporal o descuento temporal. Este campo de estudio se enfoca en describir
y explicar de qué manera el valor subjetivo asignado por una persona a un
resultado (e.g., recompensa), disminuye en funcion de la cantidad de la
recompensa y el aumento de la demora para su obtencién de manera concurrente
(Rachlin et al., 1991). En este sentido, elegir es comportarse y su estudio
considera las variables de las cuales la conducta de eleccién es funcion (Odum,
2011). El objeto de estudio (i.e., la eleccion entre dos alternativas) es medido a
través de la observacion directa.

Los psicélogos conductuales argumentan que las elecciones son relativamente
predecibles cuando las alternativas difieren en una sola dimensién (Baum vy
Rachlin, 1969; Green y Myerson, 2004; Herrnstein, 1970). Por ejemplo, si a las
personas se les ofrece la posibilidad de elegir entre dos recompensas que solo
difieren en cantidad, generalmente eligen la de mayor cantidad en lugar de la
menor cantidad. De manera similar, si se les ofrecen dos recompensas que solo
difieren en la demora de su entrega, los individuos tienden a elegir la recompensa
de obtencion mas rapida o inmediata; y si se les ofrecen dos recompensas que
solo difieren en la probabilidad de obtencién, los individuos tienden a elegir la
recompensa mas segura.

No obstante, los analistas del comportamiento se han centrado en estudiar cémo
las personas realizan elecciones cuando dos alternativas concurrentes difieren en
mas de una dimensién, ya sea en la cantidad y demora y/o probabilidad de un
resultado (e.g., Critchfield y Kollins, 2001; Escobar et al., 2023; Gonzélez et al.,
2015; Green y Myerson, 2004).

Los antecedentes del area de descuento temporal tienen relacién con el
autocontrol. El autocontrol dentro de la psicologia experimental se refiere al
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resultado de un procedimiento donde se manipula la magnitud y la demora del
reforzamiento (Odum, 2011). El autocontrol se define como la preferencia de un
reforzador grande demorado, en lugar de la eleccion por un reforzador pequerio
obtenido de forma inmediata (Ainslie, 1974).

Emplear este tipo de procedimientos en contextos aplicados, permite identificar la
manera en que un individuo distribuye sus elecciones ante las fuentes de
reforzamiento disponibles, asi como la manera en que elige ante diferentes
situaciones (Du et al., 2002). Asi, los analistas de comportamiento refieren que la
eleccion impulsiva es la preferencia por recompensas inmediatas y de poco valor,
en lugar de la eleccion por recompensas demoradas de mayor valor (Odum,
2011). El autocontrol es el patron de eleccion opuesto y es estudiado con
procedimientos experimentales como demora de la gratificacion (Ainslie, 1974).
Por otro lado, la eleccibn impulsiva es estudiada con procedimientos
experimentales de descuento temporal (Green y Myerson, 2004).

Caracterizar el modo en que los individuos toman decisiones o eligen es relevante,
dado que un patrén de eleccion implica una serie de consecuencias a corto y largo
plazo, ademas de que pueden verse involucradas otras personas afectadas por
tales elecciones. Yamakawa et al. (2009) consideran que los individuos
usualmente piensan, describen y representan las relaciones sociales
(interpersonales) en términos de espacio fisico o en términos de la distancia
social. La distancia social percibida entre los individuos es importante para que
presenten una conducta altruista o solo una relacién genética. Al respecto, Jones y
Rachlin (2006) describieron que no solo los familiares son cercanos, sino también
los amigos, comparneros de trabajo, vecinos, compareros de escuela, entre otros.
El paradigma de descuento social es importante para explicar el altruismo, al igual
que el descuento temporal puede aportar en la explicacion sobre la impulsividad.
El descuento social permite explicar cuanto valoran los individuos las
recompensas que pueden compartir otros, en relaciéon con las recompensas que
obtienen de manera individual. ElI descuento temporal permite explicar cuanto
valoran los individuos la inmediatez para recibir recompensas de poco valor, en

relacion con las recompensas demoradas de mayor valor (Safin y Rachlin, 2020).
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Los paradigmas de descuento temporal y social son utiles para describir cémo
eligen los individuos cuando se manipulan variables como la magnitud de la
recompensa y la demora para su obtencién, asi como la manera en que interviene
la distancia social con otra persona para compartir 0 no una recompensa.

Ambos patrones de eleccion han sido bien descritos por uno de los modelos
matematicos del area (Jones y Rachlin, 2006; Rachlin y Raineri, 1992), la funcién

hiperbdlica de Mazur (1987):

B A
T 1 +bX)

donde V representa al valor subjetivo descontado, A indica la magnitud de la

% (Ecuacién 1)

recompensa, X expresa el costo para la obtencién de la recompensa (e.g.,
demoras y distancia social) y b representa un parametro libre que refleja la tasa de
descuento temporal o social: mayores valores de b indican mayor descuento (i.e.,
mayor impulsividad o egoismo), mientras que valores pequefos de b indican
menor descuento (i.e., mayor autocontrol o altruismo). Asimismo, el modelo
hiperboloide de Rachlin (2006) ha demostrado ajustar bien los datos de descuento
temporal (e.g., Frank et al.,, 2015), pero su evidencia con descuento social es

limitada:

B A
T 14b x XS

donde los parametros permanecen como en la Ecuacion 1, sélo que ahora se

%4 (Ecuacion 2)

agrega el parametro s que hace referencia al nivel de sensibilidad a los valores del
eje x (i.e., demora o distancia social). La Ecuacién 1 asume el fenébmeno de
reversion de preferencias, el cual refiere que una persona puede cambiar su
preferencia de la recompensa grande demorada por la recompensa pequefna
inmediata, cuando ésta segunda es mas cercana en el tiempo para su recepcion.
La Ecuacién 2 asume que V disminuye mas rapido en los primeros niveles de los
valores del eje x (mayor sensibilidad), mientras que V es relativamente estable en
los valores més altos del eje x.

El area de descuento temporal ha cobrado gran importancia no sélo a nivel teérico
y metodolégico como propuesta experimental consolidada para estudiar el patrén

de eleccién de impulsividad (Green y Myerson, 2004; Odum, 2011), sino también
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como un modelo tedrico para entender el proceso psicolégico de la inhabilidad de
esperar por recompensas de mayor valor, pero que demoran para su obtencidn.
De tal modo, el descuento temporal es denominado un indicador conductual de
diversos problemas en la salud, por ejemplo, la obesidad, el consumo de
sustancias psicoactivas, relaciones sexuales de riesgo, entre otras (Bickel et al.,
2012). El acervo de hallazgos apoya con evidencia empirica que las personas que
presentan tales problemas tienden a elegir recompensas de menor valor
inmediatas, lo cual es una caracteristica de la impulsividad (Amlung et al., 2017).
En el caso del descuento social, lo que se busca es dar cuenta del nivel de
altruismo de una persona. El altruismo en un sentido conductual, es la eleccién de
una persona que proporciona bienes (e.g., una recompensa monetaria) o servicios
a otra persona sin ningun contrato exigible para recibir una compensacion maxima
por uno mismo. En otras palabras, un patron de eleccion altruista es el grado de
disposicion a la renuncia de un beneficio propio a favor de otro en desventaja, en
este caso la desventaja puede ser entendida como la distancia social entre el que
otorga un bien y la cercania social de la persona que lo recibe (Jones y Rachlin,
2006). El altruismo en una sociedad con diversidad de beneficios o acceso a
recursos es importante como medio para la inclusidén, cooperacion y la asignacion
de bienes en funcion de los derechos y necesidades de los demas, posicionando
el bienestar colectivo por encima del bienestar individual (Museo Memoria y
Tolerancia, 2024).

El descuento social se ha empleado para describir la eleccion altruista con
estudiantes, donde se identificé que éstos renuncian a una cantidad hipotética de
dinero para si mismos con el fin de darla a otro individuo, aunque esa cantidad de
dinero varia con la cercania social percibida con el receptor del dinero (e.g., Avila
y Toledo, 2014; Jones y Rachlin, 2006). En el estudio de Sharp et al. (2012) se
encontré que nifios preadolescentes (menores de 11 arnos) identificaron que el
comportamiento de descuento social es dificil de racionalizar. Por tanto, el
paradigma de descuento social de Jones y Rachlin parece ser prematuro en este
rango de edad, no asi en mayores de 12 afos.
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La importancia del altruismo se puede ver reflejada en otros escenarios y con
otras poblaciones, por ejemplo, los directivos de organizaciones diversas (Logue y
Anderson, 2001; Jiménez, 2021). La razon fundamental es porque son los
principales actores y responsables del éxito o fracaso de la organizacién
(Chiavenato, 2009; Davis y Luthans, 1979), como también son los que ejercen
influencia para mejorar la supervivencia y el desempeno del equipo, empresa o
institucion (Mumford y Higgs, 2020). Esta influencia es selectiva: implica elegir
cuando, dénde y como influir en las personas segun lo indique su comprension de
las necesidades de la organizacion. Por lo tanto, un componente central en el
comportamiento de los directivos es la toma de decisiones (Mumford y Higgs,
2020; Whetten y Cameron, 2011). El estudio de la conducta de eleccién en los
directivos es de relevancia, dado el efecto de las decisiones de estos lideres en
multiples aspectos de nuestra vida, desde la economia hasta la calidad de vida de
los empleados y la sociedad en su conjunto.

Otro profesional que, en nuestra opinion es igual de importante dentro de la
sociedad, es el docente. Al igual que un directivo, al docente se le sefiala como el
responsable del aprendizaje de los estudiantes o aquel que transfiere
conocimientos (Garcia et al., 2018; Miranda et al., 2020). Diversas publicaciones
refieren la efectividad del docente en sus clases (Garcia et al.; Miranda et al.)
como también de las competencias genéricas que deben tener, entre ellas la toma
de decisiones (Rivera et al., 2024). Por ejemplo, en el estudio de Garcia et al.
emplearon metodologia cualitativa para describir y comprender las motivaciones
de los profesores investigadores de universidades publicas de México para
participar en la transferencia de conocimientos y tecnologia. Los resultados de
entrevistas a profundidad mostraron que los profesores desarrollan habilidades y
modos para generar cambios en la sociedad mediante su ensefianza, a partir de
valores como el altruismo. Sin embargo, desde una descripcion de la psicologia
experimental sobre la conducta de eleccién intertemporal y altruista de los
profesores, no hay antecedentes empiricos. En consecuencia, el objetivo del
presente estudio fue describir la conducta de eleccion de docentes universitarios

empleando los modelos de descuento temporal y social.
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METODO

Participantes

Participaron voluntariamente 24 docentes con edades de entre 24 y 68 afios (M =
43.34, DE = 12.66), siendo 12 hombres y 12 mujeres de una universidad publica
situada en el Estado de México. La antigliedad laboral tuvo un rango de 2 a 43
anos (M= 17.95, DE = 13.24). De los 24 docentes, 20 (83.33%) imparten clases a
nivel Licenciatura, 1 (4.16%) a nivel Maestria y 3 (12.5%) en Maestria y
Doctorado. El nivel académico de 3 (12.5%) profesores es Licenciatura, 10
(41.66%) con Maestria, 10 (41.66%) con Doctorado y 1 (4.16%) con
Posdoctorado. Los criterios de inclusién fueron que los voluntarios firmaran el
consentimiento informado para participar y que respondieran a todos los ensayos

de eleccién en una sola sesién experimental.

Procedimiento

A todos los participantes se les presentd el consentimiento informado, asi como
una cédula de variables demograficas. El levantamiento de datos tuvo lugar en
salones con un escritorio, silla, luz natural y artificial. Se condujo una uUnica sesion
experimental por cada participante, de aproximadamente 30 minutos.

El orden de presentacion de las tareas de descuento temporal y social, asi como
el orden de los parametros (i.e., demoras y distancias sociales) fueron
balanceados por control experimental, a fin de evitar que todos los participantes
respondieran en el mismo orden. Se considerd que en cada tarea participaran dos
docentes por parametro. Por ejemplo, si se emplearon seis parametros por tarea,
entonces tendrian que participar 12 docentes por tarea, siendo en total 24
participantes (al ser dos tareas). La presentacion de las tareas fue que la mitad de
los participantes (12) iniciaron con descuento temporal y 12 con descuento social,
mientras que los otros 12 respondieron las tareas en el orden inverso. Cada
participante inici6 con una demora y distancia social distinta, por ejemplo, un
docente iniciaba con la tarea de descuento temporal y con el primer parametro de
1 semana hasta el parametro de 5 afos, para seguir con la tarea de descuento
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social donde iniciaba con 1 metro hasta los 100 metros, mientras que otro docente
daba inicio en la tarea de descuento temporal con 1 mes y en descuento social

con 5 metros.

Tarea de Descuento Temporal. Para la tarea de descuento temporal se utilizé una
adaptacién del procedimiento de Odum y Rainaud (2003), la cual consistié en
presentar una serie de 20 pares de elecciones en una hoja, exponiendo
cantidades monetarias para elegir entre dos alternativas. Se utilizaron seis
parametros de demoras: 1 semana, 1 mes, 3 meses, 6 meses, 1 afno y 5 afos, las
cuales se presentaban en orden balanceado. En el primer ensayo de cada
parametro se presentaron dos alternativas (A y B), por ejemplo, “Ganar [$10,000]
ahora” o “Ganar $10,000 después de [1 semana]’. Los corchetes indican las
variables que se manipularon por cada blogue de ensayos: la cantidad monetaria
en la alternativa inmediata (A) fue disminuyendo a lo largo de los 20 ensayos
hasta llegar al 10% de su valor (i.e., $100), mientras que la cantidad monetaria
demorada (B) se conservé en todos los ensayos de cada bloque, asi como el
parametro en cuestién. Cada parametro de demora se presentd en una hoja de
papel distinta y los aplicadores presentaban el siguiente parametro que
correspondia al orden de balanceo por participante. Cuando los participantes
terminaban de responder los 20 ensayos de un parametro, los ensayos del
siguiente parametro permanecian igual, excepto por la demora en cuestién (e.g.,
se cambiaba [1 semana] por [3 meses]). La presentacion de las cantidades en la
alternativa inmediata siempre fue descendente y sin decimales.

El punto de indiferencia para la tarea de descuento temporal (i.e., variable
dependiente), se obtuvo al promediar la Ultima cantidad aceptada y la primera
cantidad rechazada en la alternativa inmediata de cada parametro (e.g., Green et
al., 1999). Por ejemplo, si un participante en un ensayo acepté “Ganar $5,832
ahora” en lugar de “Ganar $10,000 después de [1 semana]” y en el siguiente
ensayo rechazé “Ganar $5,310 ahora” y aceptdé “Ganar $10,000 después de [1
semana]”, el punto de indiferencia para el parametro de 1 semana fue: $8,487
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([$5,832 + $5,310] / 2). En total se obtuvieron seis puntos de indiferencia para la
tarea de descuento temporal (uno por cada parametro).

Se presentaron las siguientes instrucciones para la tarea de descuento temporal.
El uso de negritas y subrayado es igual al empleado en las instrucciones

originales:

A continuacion, responderds a una serie de elecciones para ganar
recompensas monetarias. No existen respuestas correctas o incorrectas, ni un
tiempo limite para responder. Las recompensas no las recibiras durante las
elecciones, ni al final de la sesion, pero te pedimos que respondas como Ssi
fueras a ganarlas. Las recompensas no son acumulables a lo largo de las
alternativas, cada recompensa es independiente una de otra. Elige la opcién
que tu prefieras y no la que otra persona elegiria. Responde conforme a tus
preferencias el dia de HOY. Evita responder en funcién del pasado o futuro.
Las opciones de la izquierda despliegan las recompensas que puedes ganar
HQOY, mientras que las opciones de la derecha despliegan las recompensas
que puedes ganar después de una demora especifica.
Para hacer tus elecciones: marca con una ‘X’ dentro de la casilla que
corresponda con tu preferencia.
Observa los siguientes ejemplos:

Entre la opcién Ay la opcién B, 4 cual prefieres?
X | Ganar $200 ahora Ganar $200 después de 1 dia

Ganar $180 ahora X | Ganar $200 después de 1 dia

Si tienes preguntas, este es el momento de hacerlas al aplicador.

Imagina que el dia de hoy debes elegir entre GANAR una cantidad menor de dinero
entregada AHORA 'y otra cantidad mayor de dinero entregada después de 1
SEMANA.

La cantidad a ganar sera totalmente segura y no existiran impedimentos para
obtenerla. En la alternativa demorada, sélo debes esperar el tiempo indicado para
obtener la recompensa. Elige la opcién de tu preferencia.

Responde cada elecciéon _en el orden en el que aparecen. No brinques
elecciones.

Tarea de Descuento Social. Para la tarea de descuento social se retomé y adapté
el procedimiento de Jones y Rachlin (2009) y de Avila y Toledo (2014), respecto al
numero de parametros para las distancias sociales, asi como a la cantidad de

metros para cada una de las distancias sociales. La tarea consistié de 9 ensayos
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de eleccién para cada una de las seis distancias sociales: 1 metro, 5 metros, 10
metros, 20 metros, 50 metros y 100 metros. Cada bloque de ensayos por distancia
social se presentd de manera independiente en una hoja de papel. Los
participantes debian elegir entre dos alternativas con cantidades monetarias. La
alternativa A contenia la eleccién de tipo egoista, mientras que la alternativa B
contenia la eleccion de tipo altruista. Por ejemplo, la eleccion entre recibir
“[$10,000] para mi” o “$5,000 para mi y dar $5,000 a la persona a [1 metro de mi]”.
Los corchetes en la alternativa A hacen referencia a la cantidad monetaria fue
disminuyendo hasta los $5,000 (9 ensayos), mientras que los corchetes en la
alternativa B indican la distancia social que se cambiaba cada bloque de 9
ensayos. Los ensayos se presentaron solo en orden descendente. El punto de
indiferencia para la tarea de descuento social se calculé de forma andloga a la
tarea de descuento temporal.

Las instrucciones que se presentaron en la tarea de descuento social fueron:

A continuacién, responderas a una serie de elecciones para ganar recompensas
monetarias. No existen respuestas correctas o incorrectas, ni un tiempo limite
para responder. Las recompensas no las recibiras durante las elecciones, ni al
final de la sesion, pero te pedimos que respondas como si fueras a ganarlas.
Las recompensas no son acumulables a lo largo de las alternativas, cada
recompensa es independiente una de otra. Elige la opcidn que tu prefieras y no
la que otra persona elegiria. Responde conforme a tus preferencias el dia de
HQY. Evita responder en funcién del pasado o futuro.

Imagina que hiciste una lista de las 100 personas mas cercanas a ti y la
ordenaste desde tu ser mas querido en la posicién #1 hasta un simple conocido
en la posicion #100. La persona #1 seria alguien que estimas mucho y es tu
mas cercano pariente o amigo(a). La persona #100 puede ser alguien que
ubicas y puedes encontrarle casualmente, pero es posible que ni siquiera
conozcas su hombre.

No tienes que hacer la lista fisicamente, s6lo imagina que ya la hiciste.

Ahora imaginate a ti mismo(a) sobre un amplio campo de futbol junto con las
100 personas de tu lista. La cercania en el campo entre ti y cada una de las
personas de tu lista es proporcional a qué tan cercano(a) te sientes
emocionalmente con esa persona. Por ejemplo, si una persona se encuentra a
10 metros de ti, entonces una persona con la que te sientas el doble de
cercano(a) estaria a 5 metros de ti, mientras que una persona con la que te
sientas el doble de lejano(a) estaria a 20 metros de ti.
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Para hacer tus elecciones: marca con una ‘X’ dentro de la casilla que
corresponda con tu preferencia.
Observa los siguientes ejemplos:

Entre la opcion Ay la opcién B, ¢ cual prefieres?

$200 para mi X | $75 para mi y dar $75 a la persona a 3 metros de
mi

X | $140 para mi $75 para mi y dar $75 a la persona a 3 metros de
mi

Si tienes preguntas, este es el momento de hacerlas al aplicador.

Imagina que el dia de hoy debes elegir entre GANAR una cantidad de dinero
sblo para ti y otra cantidad de dinero para ti y para una persona que esta a 1
METRO de ti.

La persona a 1 metro de ti, sobre la cual hagas tus elecciones, debe ser la
misma en cada una de las siguientes elecciones.

La cantidad a ganar sera totalmente segura y no existiran impedimentos para
obtenerla. Elige la opcidn de tu preferencia.

Responde cada eleccion _en el orden en el que aparecen. No brinques
elecciones.

Analisis de Datos

Los analisis de datos y los graficos se realizaron con el software de acceso abierto
RStudio (RStudio Team, 2020). Se empled un nivel de significancia estadistica de
p < 0.05 para la comprobacion de hipétesis estadisticas e intervalos de confianza
(IC) al 95%.

En primer lugar, se calcul6 la mediana de los puntos de indiferencia con los datos
de todos los participantes para las dos tareas de descuento. Por lo cual, se
obtuvieron seis puntos de indiferencia grupales (medianas) para la tarea de
descuento temporal y seis puntos de indiferencia grupales (medianas) para la
tarea de descuento social. Con tales valores se calculé el nivel de ajuste del
modelo hiperbdlico e hiperboloide a datos empiricos (Ecuacién 1 y 2). De tal
forma, se obtuvieron los valores de la tasa de descuento temporal y social
(parametro b de la Ecuacion 1 y 2) para tener un primer indicador de la velocidad
con la que las recompensas monetarias perdieron su valor subjetivo (eje y) en
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funcion de las demoras y de las distancias sociales (eje x). También se calcul6 el
nivel de sensibilidad (parametro s de la Ecuacién 1 y 2) para ambas tareas.
En segundo lugar, se utilizaron las diferencias del Criterio de Informacion Akaike
de segundo orden (Ai AlCc) para identificar al mejor modelo matematico (e.g.,
Escobar et al.,, 2023), de acuerdo con las directrices de Burnham y Anderson
(2004):

A; = AlCc; — AlCcpi, (Ecuacion 3)
donde AIC; es el AlCc para el i-ésimo modelo y AlCcnin €s el minimo del AICc
entre todos los modelos. Las funciones matematicas que difieren del modelo
AlCcnin en < 2 tienen un soporte sustancial de ser el mejor modelo seleccionado,
aquellos para los cuales 4 < A; < 7 tienen menos soporte y los modelos que tienen
A; > 10 esencialmente no tienen soporte. Por lo tanto, el mejor modelo tiene A; =
Apmin = 0.
Posteriormente, los puntos de indiferencia individuales se transformaron a valores
de Area Bajo la Curva (Area Under the Curve [AUC]) para todos los parametros de
las dos tareas experimentales. EI AUC es un indice de descuento que oscila entre
valores de 0 y 1, el cual se emplea como medida para cuantificar el grado de
descuento temporal o social sin suposiciones teoricas del patron de eleccion (e.g.,
Ecuacién 1y 2), ya que solo se describe si se presenta mayor descuento (valores
cercanos a 0) o menor descuento (valores cercanos a 1). El AUC fue propuesto

por Myerson et al. (2001), cuya férmula es:

AUC = (x—x) (23%)  (Ecuacién 4)
donde se suman los trapezoides trazados por la distancia entre Xy X, como base,
y Yiy Y, como altura, en donde iy j se refieren a un valor especifico de demoras o
distancias sociales y el valor subjetivo de la recompensa para ese parametro,
respectivamente, mientras que -1 y j-1 se refieren al valor de la demora o
distancia social anterior y el respectivo valor subjetivo de la recompensa. El valor
de la recompensa, las demoras y las distancias sociales fueron asignadas por los
investigadores.

La tasa de descuento temporal y social (parametro b de la Ecuacion 1y 2) guarda

una relacion inversa con el indice de AUC, ya que, cuanto mayor sea b y menor
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sea el AUC, sera mayor descuento temporal o social. Por el contrario, cuanto
menor sea b y mayor sea el AUC, sera menor descuento temporal o social. Estas
métricas son las mas importantes para describir ambos patrones de eleccion
(Jones y Rachlin, 2006; Odum, 2011).

Por ultimo, con los valores de AUC individuales por cada tarea experimental, se
condujo la prueba de Shapiro Wilk para determinar si la distribuciéon de los datos
era normal (p > .05), lo cual fue confirmado y en consecuencia se utilizé
estadistica paramétrica (W = .97, p = .67). Para estimar la diferencia entre el grado
de descuento temporal y social, se emple6 una prueba t de Student para muestras
pareadas. Por ultimo, en orden de estimar el grado de asociacién entre las AUC

de ambas tareas, se condujo una correlacion de producto momento de Pearson.

RESULTADOS

En la Tabla 1 se muestra que el modelo hiperboloide de Rachlin (2006) fue el
mejor descriptor de los datos empiricos para la tarea de descuento temporal, sin
embargo, la diferencia A; AIC muestra que el modelo hiperbdlico también tiene un
soporte sustancial para el mismo conjunto de datos (A; AIC = 1.7); por lo que
ambos modelos son adecuados para describir los datos de descuento temporal.
Por otro lado, el modelo hiperbdlico fue el mejor para describir los datos empiricos
del descuento social. EI modelo hiperboloide para este conjunto de datos tuvo
menor soporte (A; AIC = 4.51). En la Figura 1 se observan los patrones de
eleccién para descuento temporal y social con el ajuste de ambos modelos
matematicos. La mediana de los puntos de indiferencia es mas precipitada para el
descuento social que en descuento temporal. Tomando en consideracion los
valores de la tasa de descuento (parametro b) en funcién del mejor modelo por
tarea, la tasa de descuento social (b = .10) es mayor que la del descuento
temporal (b = .03).

Tabla 1
Diferencias Ai AlCc de las ecuaciones 1 y 2 y sus parametros libres

Ec. 1 Ec. 2
AlCc A, (AICC) ¢ ¢
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Tarea experimental Ec. 1 Ec.2 Ec.1 Ec.2 b b S
Descuento Temporal 105.04 103.34 1.7 0 .002 .03 52
Descuento Social 101.50 106.01 0 451 10 .07 113

Nota. Los niUmeros en negritas representan al mejor modelo que ajusté los datos para cada tarea,
considerando a A; AIC. Ec. 1 = hiperbdlico; Ec. 2 = hiperboloide de Rachlin (2006). b = tasa de
descuento y s = nivel de sensibilidad a demoras y distancias sociales. El modelo hiperbdlico solo
tiene un parametro libre.

En la Figura 2 se muestran las AUC para cada tarea. La prueba t de Student para
muestras pareadas confirma la diferencia estadisticamente significativa entre el
grado de descuento de ambas tareas (fi23]= 2.55, p = .017, IC [0.02— 0.26]),
donde la media del descuento social (M = .31, DE = .21) fue menor que la del
descuento temporal (M = .52, DE = .21). Es decir, mayores elecciones de tipo
egoistas conforme aumento la distancia social entre el participante y la persona
con quien podia compartir la recompensa monetaria. Mientras que en descuento
temporal hubo mayores elecciones hacia el autocontrol, es decir, esperar para
ganar mas de la recompensa monetaria. Finalmente, el analisis de correlacién
muestra una relacién débil y no estadisticamente significativa entre las AUC de
ambas tareas (r = .12, p = .56, IC [-0.29— 0.50]). En otras palabras, la forma de
elegir entre recompensas monetarias demoradas y con distancia social, no tienen

relacion entre si y mas bien parecen depender del contexto de eleccion.

Figura 1
Ajuste de las ecuaciones 1y 2 a las medianas de los puntos de indiferencia
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Nota. Medianas de los puntos de indiferencia (circulos grises), respecto a la cantidad estandar de
las recompensas monetarias ($10,000). La linea negra continua representa el ajuste del modelo
hiperboloide de Rachlin (2006), mientras que la linea negra punteada expresa el ajuste del modelo

hiperbolico a los puntos de indiferencia para ambas tareas.

Figura 2
Area Bajo la Curva para la tarea de descuento temporal y social
p<.05
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Nota. Diagrama de caja y bigote con las AUC individuales (circulos negros) para cada una de
las tareas de descuento. Las lineas inferiores y superiores de las cajas representan el
percentil 25° y 75°, respectivamente y la linea horizontal dentro de cada caja representa el
percentil 50° (mediana grupal). Los bigotes inferiores y superiores expresan los percentiles 10°
y 90°, respectivamente. Las medianas cercanas a 0 indican mayor descuento (i.e., mayor
impulsividad y egoismo), mientras que las medianas cercanas a 1 indican menor descuento
(i.e., mayor autocontrol y altruismo).
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DISCUSION

El objetivo del presente estudio fue describir la conducta de eleccion de docentes
universitarios empleando los modelos de descuento temporal y social. En general,
se encontraron hallazgos representativos dentro del area que merecen ser
discutidos. En principio, los datos obtenidos en este estudio no pueden ser
abordados desde el modelo racional, racionalidad limitada o intuitivo, ya que se
midié de manera directa las elecciones de los participantes y no se recurrié a
medir los procesos cognitivos que establecen los modelos antes referidos. Los
presentes resultados aportan un antecedente en la investigacion sobre conducta
de eleccién desde los modelos de descuento temporal y social en varios aspectos:
uno de ellos es el tipo de muestra de este estudio, la mayoria de las
investigaciones publicadas son con estudiantes universitarios (e.g., Escobar et al.,
2023; Jones y Rachlin, 2009), con personas que presentan algun tipo de problema
social o de salud (e.g., Gonzalez et al., 2015), asi como reclutados por medio de
convocatorias publicas (e.g., Avila y Toledo, 2014; Odum y Rainaud, 2003). Sin
embargo, anteriormente sefaldbamos (Vega et al., 2023) la importancia de
estudiar estos modelos de descuento en profesionistas como docentes o
directivos, ya que ambos estan inmiscuidos en toma de decisiones que no sélo
involucran resultados individuales, sino también para otros y consecuencias a
largo plazo.

Otro aporte importante, fue que las dos funciones matematicas propuestas para
este estudio (Ecuacién 1y 2), permitieron describir la conducta de eleccion de los
docentes universitarios. EI modelo hiperboloide (Rachlin, 2006) fue mejor
descriptor que el modelo hiperbdlico, aunque ambos son adecuados describir las
elecciones en la tarea de descuento temporal. Para los datos empiricos del
descuento social, el modelo hiperbdlico fue mejor descriptor que el modelo
hiperboloide. Lo anterior nos permite sugerir que el patrén de descuento temporal
parece ser estable conforme aumentan la demora de las recompensas
monetarias, en otras palabras, los docentes prefirieron esperar para ganar mas.
Este comportamiento de eleccién es congruente con la suposicién del modelo
hiperboloide. Por otro lado, el patrén de eleccion en descuento social fue mas
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precipitado ante los primeros niveles de las distancias sociales. Es decir, los
docentes otorgaron un alto valor a la recompensa monetaria cuando ésta era
compartida por los mas cercanos, cuando esta distancia social aumentd, se
reflejaron mayores elecciones egoistas. Esta precipitacion en el patrén de
descuento es caracteristico del modelo hiperbdlico. Por lo tanto, los datos
muestran coherencia tedrica desde los dos modelos matematicos en una muestra
sin problemas sociales o de salud diagnosticados (e.g., Avila y Toledo, 2014;
Escobar et al., 2023).

En congruencia con lo anterior, el analisis de correlacion de producto momento de
Pearson reveld nula asociacién estadisticamente significativa entre las AUC de
ambas tareas. En otras palabras, las elecciones sobre recompensas monetarias
parecen ser dependientes del contexto de decisién, lo que indica que cada modelo
es capaz de explicar lo que se propone. Esto contrasta con evidencia previa que
ha encontrado asociacion entre el descuento temporal y otros procesos de
eleccién, por ejemplo, el descuento probabilistico (i.e., elegir con niveles de riesgo
de obtener la recompensa) (Green y Myerson, 2004).

Con base en los modelos de descuento temporal y social, se indica que los
individuos eligen dependiendo de las condiciones que se le presenten. La eleccién
de la alternativa de una mayor recompensa demorada es una caracteristica de
esta muestra de docentes que cuenta con mas afnos de educacion formal y una
antigledad laboral bastante aceptable (17 afos en promedio), quiza por esta
caracteristica es que resulten sus elecciones mas auto-controladas. El estudio de
Green et al. (1994) ya habia mostrado evidencia de que personas con mayor
edad, tienden a reflejar mayores elecciones de autocontrol, a comparacién de
grupos etarios mas jovenes. Por otro lado, compartir una recompensa con
personas con poca distancia social refiere altruismo mientras que lo contrario
egoismo, para los docentes que participaron sus valores son cercanos al
altruismo.

Si las elecciones de los docentes universitarios son mas dirigidas al autocontrol y
al altruismo con personas cercanas, ¢,como estos datos permiten una extension al

terreno de su ejercicio profesional? En la literatura de las evaluaciones a docentes
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de nivel basico y medio (Rivera de Parada et al., 2024), refieren que es el docente
el responsable de motivar a los estudiantes, en tiempos reducidos y muchas de las
veces sin poder replicar el curso, también son los docentes que deben elegir los
contenidos tematicos y el sistema de ensefanza de los mismos (Estévez et al.,
2014). En este caso, los docentes con autocontrol pueden ser mas aptos para
planificar y desarrollar diferentes estrategias de ensefianza, con la idea de llegar a
un propédsito a largo plazo. Cabe destacar que los participantes de este estudio
muestran estudios mas avanzados y por lo tanto al conocer mas de los temas
genéricos a ensenar a un nivel superior y/o posgrado muestren mas autocontrol en
sus elecciones, lo que sugiere que la preparacion y el autocontrol son importantes
para optimizar la docencia. Por ejemplo, el estudio de DeHart et al. (2016) mostré
que estudiantes universitarios que tomaron un curso de finanzas mostraron menor
descuento temporal que aquellos que no lo hicieron (i.e., mayor autocontrol).
Relativo al descuento social de los docentes universitarios, por el tipo de tarea
podemos identificar que compartir la recompensa de quien elige depende de la
distancia social con la otra persona. Esta caracteristica abre una puerta de
posibilidades para investigar con los docentes sus elecciones en las aulas, si
estan dispuestos a compartir con cercanos ¢;qué pasa cuando el grupo de
estudiantes a quienes tienen que impartir clases es muy numeroso, sus decisiones
serian las mismas?

Las posibilidades de seguir investigando la conducta de eleccién en docentes o en
otro tipo de muestras es identificar las regularidades conductuales como también
los principios tedricos en los que se sustentan los modelos de descuento temporal

y social.
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