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Se examino el efecto del ingreso econémico de las personas al descuento del valor relativo de recompensas demoradas
y probables. Se expuso a 40 adultos jovenes de ingreso econdmico alto y 40 de ingreso econémico bajo a una tarea de
descuento temporal o probabilistico con recompensas de diferente magnitud, utilizando un procedimiento de ajuste de
la magnitud. Se obtuvieron las tasas de descuento y areas bajo la curva por grupo de ingreso econdmico. Globalmente,
se encontr6 que los participantes con ingreso alto descontaron menos las recompensas demoradas que los participantes
con ingreso bajo en todas las magnitudes de la recompensa demorada. En descuento probabilistico, cuando la magnitud
de la recompensa probable fue relativamente pequeiia, los participantes con ingreso alto descontaron menos su valor;
a medida que aument6 la magnitud de la recompensa probable, no hubo diferencias en el descuento de la recompensa
entre grupos de participantes.
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The effect of the subjects’ income on delay —and probability— discounting rates was assessed. Participants were 40
high-income and 40 low-income young adults who were exposed to a delay-discounting or a probability-discounting
task with different reward amounts, using an adjusting-amount procedure. Discounting rates and areas under the curve
were calculated for both groups. Globally, high-income participants discounted less delayed rewards than low-income
participants. In probability discounting, when the magnitude of the probabilistic reward was relatively small, high-
income participants discounted less the reward; as the magnitude of the probabilistic reward increased, there were no
differences between the discounting rates of participants of both income levels.
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Introduccion

En el andlisis experimental de la conducta se ha
estudiado la eleccion entre pares de recompensas
que varian en magnitud y demora o probabilidad
de entrega (Green & Myerson, 2010). Cuando las
recompensas varian en magnitud y demora de
entrega, el procedimiento y el proceso involucrado
se identifican como descuento temporal del valor
subjetivo de las recompensas (Green, Fristoe, &
Myerson, 1994). En el caso en el cual las
recompensas varian en magnitud y probabilidad de
entrega, el procedimiento y el proceso asociado se
denominan descuento probabilistico del valor
subjetivo de las recompensas (Rachlin, Brown, &
Cross, 2000). Estos procedimientos se han
estudiado ampliamente debido a que se les ha
propuesto como medidas de
autocontrol/impulsividad y de
propension/aversion al riesgo, respectivamente.
Asimismo, los fendmenos de descuento se han
relacionado con problematicas sociales, tales
como la obesidad (Fields, Sabet, & Reynolds,
2013), las adicciones y el consumo de drogas
(Bickel & Marsch, 2001), y el juego patoldgico
(Petry & Madden, 2010), entre otros.

En ambos procedimientos de descuento se
obtiene la magnitud de la recompensa pequena
(recibida inmediatamente o con certeza) a la cual
el sujeto le asigna el mismo valor que a la
recompensa de mayor magnitud, por la cual
tendria que esperar o tomar un riesgo para
obtenerla. Esta magnitud de la recompensa
pequefia se conoce como punto de indiferencia.

Se ha demostrado ampliamente que una
funcion hiperbolica se ajusta bien a los puntos de
indiferencia que se obtienen tanto en el descuento
temporal como en el probabilistico (Mazur, 1987,
Rachlin, Raineri, & Cross, 1991). La ecuacion se
puede describir de la siguiente manera:

Donde V es el valor subjetivo de la recompensa,
A es la magnitud real de la misma, X es su demora
o la probabilidad en contra de su entrega' y k es la
tasa de descuento de la recompensa.

! Las probabilidades en contra se calculan como una razén de
momios, con la formula © = (1 /p)-1 (Rachlin et al., 1991).
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Ademas de la magnitud y la demora o
probabilidad de entrega de las recompensas, se ha
probado la contribucion de una serie de variables
relacionadas con los aspectos del procedimiento y
con las caracteristicas de los participantes. En el
primer caso se ha determinado la contribucion de
variables como el tipo y la magnitud de las
recompensas entre las que se elige (e.g., Avila,
Toledo, Campos, Diaz, & Corona, 2016; Myerson
& Green, 1995), si son reales o hipotéticas (e.g.,
Johnson &  Bickel, 2002), consumibles
inmediatamente o no (e.g., Charlton & Fantino,
2008), etc.

Con respecto a las caracteristicas de los
participantes, las principales variables que se han
evaluado son edad y nivel socioecondmico. Green,
Fry, y Myerson (1994) aplicaron un cuestionario
de descuento temporal a nifos, adultos jovenes y
adultos mayores, y encontraron diferencias
significativas en las tasas de descuento de los tres
grupos de participantes: los nifios descontaban mas
las recompensas que los adultos jovenes y estos
altimos, a su vez, descontaban mas las
recompensas que los adultos mayores. Los autores
concluyeron que la diferencia en la tasa de
descuento de cada grupo de participantes puede
deberse a la experiencia relativa de los
participantes con las demoras probadas en el
estudio. Asimismo, es posible que las diferencias
en la tasa de descuento entre los grupos de edad,
en particular entre adultos jovenes y adultos
mayores, se debieran no solo a la edad de los
participantes, sino también a su ingreso
economico.

Para clarificar el efecto de estas dos variables
(edad e ingreso econdmico) en la tasa de descuento
de los participantes, Green, Myerson, Lichtman,
Rosen, y Fry (1996) pidieron a adultos jovenes de
ingreso econdomico alto, adultos mayores de
ingreso econdémico alto y adultos mayores de
ingreso econdomico bajo que indicaran su
preferencia entre pares de recompensas que
variaban en magnitud y demora de entrega. Green
et al. (1996) encontraron que los participantes de
ingreso econdomico bajo descontaron mas el valor
de las recompensas demoradas que los
participantes con ingreso econdmico alto, sin
importar su edad. Los autores mencionaron que se
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esperaria que los participantes de menor ingreso
econdmico valoraran mas las recompensas que los
participantes con un ingreso econdmico mayor vy,
por lo tanto, tuvieran una tasa de descuento mas
baja. De la misma manera, sugieren que el nivel
educativo, junto con el ingreso econémico de los
participantes, puede tener una influencia sobre las
tasas de descuento.

En estudios posteriores se analiz6 el efecto del
ingreso econdmico sobre la tasa de descuento de
los participantes y se confirmé que las personas
con mayor ingreso descontaban menos las
recompensas que aquellas con un menor ingreso
(e.g., De Wit, Flory, Acheson, McCloskey, &
Manuck, 2007; Reimers, Maylor, Stewart, &
Chater, 2009).

En una linea de investigacion paralela a la del
descuento temporal y probabilistico del valor
relativo del dinero, se ha sugerido que el nivel
socioeconémico de las personas modula el valor
asignado a monedas de dinero de diferente
denominacion. Por ejemplo, Bruner y Goodman
(1947) pidieron a nifios que estimaran el diametro
de monedas norteamericanas de diferente
denominacion. Especificamente, se pidid a los
participantes que estimaran el didmetro de las
monedas ajustando el diafragma de una lente que
reflejaba un haz de luz. Los autores encontraron
que los nifios de nivel socioecondémico bajo
percibieron el diametro de las monedas como mas
grandes que los nifios de nivel econdmico mas alto.
Esta evidencia, aunque colateral a la investigacion
en descuento del valor relativo del dinero, sugiere
que en este ultimo caso puede haber una
interaccion entre el valor estimado del dinero
demorado o probable y la magnitud del mismo.

En este mismo contexto, Green, Myerson, y
Ostaszewski, (1999), Myerson, Green, y Morris,
(2011) y Green, Myerson, Oliveira, y Chang
(2013) encontraron un efecto similar en estudios
sobre el descuento de las recompensas. Los autores
reportaron que a medida que aumentaba la
magnitud de la recompensa en procedimientos de
descuento temporal, aumentaban las elecciones a
esta; por el contrario, en procedimientos de
descuento probabilistico, las elecciones a la
recompensa grande disminuyeron conforme se
aumento la magnitud de la misma.

En resumen, se ha probado el efecto del ingreso
economico sobre las tasas de descuento, en donde
los participantes con ingreso econdémico bajo
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descuentan mas el valor de las recompensas.
Asimismo, se ha encontrado que el valor subjetivo
de las recompensas esta en funcion de la magnitud
de las mismas; en otras palabras, la tasa de
descuento de una recompensa varia conforme se
aumenta la magnitud de esta. Por lo tanto, en un
intento por contribuir a la generalidad del
descuento  temporal y probabilistico de
recompensas de diferentes magnitudes, en el
presente estudio se examind la contribucion de la
magnitud de la recompensa en universitarios con
ingreso econémico bajo o alto. En ambas tareas,
para observar mas detalladamente el efecto del
cambio en la magnitud de la recompensa, las
magnitudes para las recompensas grandes
(demoradas o probabilisticas) se establecieron
conforme a una progresion geométrica con un
factor de 4.

Método

La investigacion se realizd de acuerdo con el
Cédigo Etico del Psicologo (Sociedad Mexicana
de Psicologia, 2010).

Todas las cantidades monetarias en este estudio
estan en pesos mexicanos; como referencia, en el
momento en que se elabord este estudio, un dolar
americano equivalia a 14,20 pesos mexicanos.

Participantes

Participaron 80 personas de 20 a 25 afios de
edad (45 mujeres, 35 hombres; M = 21,6; DE =
1,6); 40 pertenecian a un nivel socioecondomico
alto y 40 a uno bajo, de acuerdo con los deciles de
ingreso econdémico propuestos por el Instituto
Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica
(2014). El ingreso econdmico familiar y el nimero
de integrantes de la familia del participante se
obtuvieron de un cuestionario sociodemografico
basado en el Sistema de Indicadores Sociales del
Ecuador (2017), el cual fue tomado como
referencia dada la falta de métricas similares en
Meéxico. Estos rangos estan calculados en pesos
mexicanos y s€ conocen como ingreso per capita
del hogar, comiinmente utilizado por institutos de
estadistica y censos. Asi, se calculo el ingreso
familiar por persona al dividir el ingreso familiar
total del participante entre el nimero de
integrantes de la familia para obtener. Un ingreso
familiar por persona menor o igual a $2.000
correspondia al grupo de ingreso econdémico bajo,
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mientras que un ingreso econémico alto resultaba
de un ingreso igual o mayor a $7.000. Se dividio a
los participantes en ingreso econémico bajo y alto
para mostrar el efecto de esta variable sobre las ta-
sas de descuento en grupos extremos de ingreso
econdmico; asimismo, en la literatura usualmente
se han reportado estudios en los que la muestra se
dividi6 en estos grupos (e.g., Green et al., 1994).

Tabla 1

La mitad de los participantes de cada grupo
contesto una tarea de descuento temporal del valor
relativo de una recompensa monetaria hipotética
(por brevedad, descuento temporal), mientras que
la otra mitad contesto una tarea de descuento pro-
babilistico del valor relativo de una recompensa
monetaria hipotética (por brevedad, descuento
probabilistico) (tabla 1).

Asignacion de los participantes de cada grupo de ingreso economico a las tareas de descuento

Ingreso econdémico

Descuento temporal

Descuento probabilistico

Bajo Hombres: 8 Hombres: 7

N=40 Mujeres: 12 Mujeres: 13

Alto Hombres: 9 Hombres: 11

N=40 Mujeres: 11 Mujeres: 9
Aparatos presentaran en la vida real. No hay respuestas co-

Se utilizaron cinco computadoras HP equipa-
das con una pantalla de 22 pulgadas y sistema ope-
rativo Windows Vista para presentar las tareas de
descuento temporal y probabilistico, que se pro-
gramaron con lenguaje JAVA. Se utilizo el raton
de la computadora como operando.

Procedimiento

Se les entregd a los participantes un consenti-
miento informado en el que se describieron los de-
talles del experimento, asi como se explicitd el uso
confidencial de la informacidon proporcionada.
Posteriormente, se entregd el cuestionario sociode-
mografico previamente descrito. Una vez con esta
informacion, los participantes se dividieron en uno
de los grupos de ingreso econdémico (bajo o alto),
y se asignaron aleatoriamente a dos subgrupos:
uno de ellos respondid la tarea de descuento tem-
poral y el otro la tarea de descuento probabilistico.

Al inicio de la sesion experimental, los partici-
pantes de la tarea de descuento temporal recibieron
las siguientes instrucciones, que fueron leidas por
el experimentador en voz alta: “En la pantalla de
la computadora apareceran dos cantidades de di-
nero hipotético: UNA QUE PUEDES RECIBIR
INMEDIATAMENTE Y OTRA QUE SOLO
PUEDES RECIBIR DESPUES DE UN PE-
RIODO DE TIEMPO INDICADO DEBAJO DE
LA CANTIDAD. Tu tarea es hacer click sobre la
opcion que prefieras como si estas se te
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rrectas o incorrectas. Cuando estés listo(a), puedes
iniciar”. La oracion en mayusculas fue cambiada a
“una que puedes recibir segura y otra que solo pue-
des recibir con la probabilidad indicada debajo de
la cantidad” en la tarea de descuento probabilis-
tico.

En el monitor de la computadora, el partici-
pante observaba un recuadro gris que contenia un
numero de folio, los bloques de eleccion a probar,
y un botén con la leyenda “Iniciar” en la esquina
inferior izquierda. Una vez que se habian leido las
instrucciones, de ser el caso, se respondieron las
dudas de los participantes y se iniciaba la prueba.
Cuando el participante daba clic en el boton Ini-
ciar, se presentaba una pantalla con fondo verde
con la leyenda “Elige lo que prefieras” centrada en
la parte superior; a la mitad de la pantalla se en-
contraban dos recuadros blancos con la recom-
pensa de menor magnitud y la recompensa grande,
ya fueran probabilisticas o demoradas. Las recom-
pensas variaban su ubicacion aleatoriamente para
controlar efectos de preferencia por posicion de la
recompensa. Debajo de cada recuadro habia un bo-
ton en el que se leia “Da click para seleccionar”.
Inmediatamente después de que el participante ele-
gia una de las dos recompensas, se presentaba en
la pantalla de la computadora el siguiente par de
recompensas y el participante realizaba una nueva
eleccion. Las elecciones de los sujetos se registra-
ron automaticamente en la computadora.
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Las sesiones duraron aproximadamente media
hora, dependiendo de la ejecucidn del participante.
Los participantes recibieron $50 como compensa-
cion econdomica después de que terminaban la ta-
rea.

En ambas tareas, la magnitud de la recompensa
pequefia variaba siguiendo un procedimiento de
ajuste de la cantidad tal y como se describe a con-
tinuacion.

Procedimiento de ajuste de la cantidad. Este
procedimiento es utilizado cominmente en la lite-
ratura de descuento (e.g., Green et al., 2013: Myer-
son et al., 2011), debido a que es una adaptacion
de un método psicofisico para estimar una magni-
tud en la cual las recompensas grandes y pequefias
sean equivalentes, siguiendo pasos sucesivos y sis-
tematicos de variacion de la recompensa de menor
magnitud.

Se le presentaron a los participantes dos recom-
pensas que diferian en cantidad y probabilidad de
entrega (descuento probabilistico) o cantidad y de-
mora de entrega (descuento temporal): esto es, una
recompensa pequefla segura versus una recom-
pensa grande probabilistica o una recompensa pe-
quefia inmediata versus una recompensa grande
demorada, respectivamente. La cantidad de la re-
compensa grande, ya fuera demorada o probabilis-
tica, se mantuvo constante, mientras que la canti-
dad de la recompensa de menor magnitud vari6 en
elecciones sucesivas dependiendo de las eleccio-
nes previas del participante.

En la primera eleccion, la cantidad de la recom-
pensa pequeia era igual al 50% de la cantidad de
la recompensa grande, y en las elecciones siguien-
tes la cantidad de la recompensa de menor magni-
tud aument6 o disminuyo en la mitad de la diferen-
cia entre la cantidad de la recompensa grande y la
cantidad de la recompensa pequefia anterior. Por
ejemplo, en una primera eleccion entre una recom-
pensa pequefia de $2.500 y una recompensa grande
de $5.000, la mitad de la diferencia entre ellas seria
de $1.250, que es la cantidad que la recompensa de
menor magnitud aumentaria en la siguiente elec-
cion si el participante escogiera la recompensa
grande, o disminuiria si el participante escogiera la
recompensa pequefia. En una tercera eleccion, la
cantidad en que aumentaria o disminuiria la re-
compensa de menor magnitud seria de $625. Una
vez que el participante realizo seis elecciones, se
calcul6 el punto de indiferencia, que era equiva-
lente a la cantidad de la recompensa pequefia que
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se le hubiera presentado al participante en la sép-
tima eleccion. Las cantidades de la recompensa de
menor magnitud con decimales se redondearon al
entero mas proximo.

Tarea de descuento temporal. Esta tarea con-
sistié en 60 series de elecciones, que resultaban de
probar diez magnitudes de la recompensa grande
con seis demoras de entrega de la misma. Las mag-
nitudes probadas fueron: $20, $80, $320, $5.000,
$20.000,  $82.000,  $330.000, $1.300.000,
$5.200.000, y $21.000.000. Las demoras de en-
trega para cada una de las magnitudes de la recom-
pensa demorada fueron: un mes, tres meses, seis
meses, un aflo, seis aflos y doce afios; la recom-
pensa pequefia siempre se entregaba inmediata-
mente (Green et al., 2013). El programa seleccio-
naba aleatoriamente una magnitud de la recom-
pensa grande y una demora de entrega de la
misma, las cuales componian una serie de eleccio-
nes, y las mantenia fijas hasta que el participante
realizaba seis elecciones entre la recompensa
grande y la recompensa pequefia. Posteriormente,
el programa calculaba y guardaba automatica-
mente el punto de indiferencia de esa magnitud y
demora de entrega particulares. En total, cada par-
ticipante realiz6 360 elecciones, producto de las
seis elecciones en cada una de las seis demoras de
entrega por cada una de las diez magnitudes de la
recompensa grande demorada; se calculd un punto
de indiferencia por cada una de las seis demoras en
cada una de las diez magnitudes probadas, 60 en
total por participante.

Tarea de descuento probabilistico. En esta ta-
rea se pidio a los participantes que eligieran entre
una recompensa relativamente pequeia que se re-
cibiria con certeza y una recompensa de una canti-
dad més grande que podria recibirse con una pro-
babilidad de entrega. Se expuso a los participantes
a 50 series de elecciones que resultaron de diez
magnitudes de la recompensa probabilistica ($20,
$80, $320, $5.000, $20.000, $82.000, $330.000,
$1.300.000, $5.200.000 y $21.000.000) presenta-
das con las cinco probabilidades de entrega utili-
zadas por Myerson et al. (2011); esto es, 5%, 10%,
25%, 50% y 80%. Por cada magnitud y probabili-
dad de entrega de la recompensa probabilistica, los
participantes realizaron seis elecciones. Se obtuvo
un punto de indiferencia por cada una de las cinco
probabilidades de entrega con cada una de las diez
magnitudes probadas en este estudio; en total, de
las 300 elecciones que realiz6 cada participante, se
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obtuvieron 50 puntos de indiferencia.
Resultados

Usualmente, en el area del descuento del valor
subjetivo de las recompensas no se encuentran di-
ferencias por el sexo de los participantes (Cross,
Copping, & Campbell, 2011). En este estudio, se
realizaron pruebas de U de Mann-Whitney para
descartar posibles efectos de sexo en las tasas de
descuento de los participantes. En descuento tem-
poral, se encontr6 que las mujeres descontaron me-
nos que los hombres las recompensas de $320 (U
=101; Z=-2,59; p =,01), $5.000 (U= 117; Z= -
2,151; p=,031), $20.000 (U=105;Z=-2,48; p=
,013), $82.000 (U = 111; Z=-2,316; p = ,021), y
$5.200.000 (U = 120; Z = -2,069; p = ,039). Por
otro lado, en descuento probabilistico se encontrd
que los hombres descontaron menos que las muje-
res las recompensas de $320 y $330.000 (U=99,5;
Z=-2,685p<,01;U=114;Z=-2,289; p =,022,
respectivamente). Estos resultados deben tomarse
con cuidado debido al nlimero de participantes por
sexo en cada uno de los grupos de ingreso econo-
mico y en cada una de las tareas de descuento.

Los analisis siguientes se realizaron tomando
en cuenta solo el grupo de ingreso econdémico al
que pertenecian los participantes.

Descuento temporal

Se calculo la mediana de los puntos de indife-
rencia obtenidos por los participantes de nivel so-
cioecondmico bajo y alto, respectivamente, para
cada una de las seis demoras de cada magnitud de
la recompensa grande. Posteriormente, se ajusto
una funcion hiperbolica a los datos de ambos
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grupos de participantes. En cada panel de la figura
1 se muestran los puntos de indiferencia y la fun-
cion de ajuste para los participantes con ingreso
bajo (linea continua) e ingreso alto (linea pun-
teada). En el cuadro ubicado a la derecha de cada
panel se muestran el valor de ky R’ para el grupo
de ingreso econdémico bajo en la parte superior, y
para el grupo de ingreso econdmico alto en la parte
inferior.

Al lado derecho de cada panel se muestran las
tasas de descuento y coeficientes de determinacion
de los participantes de ingreso econdmico bajo
(datos superiores) y de ingreso econdomico alto
(datos inferiores). Todos los ajustes hiperbdlicos
fueron estadisticamente significativos (p < ,05),
con excepcion del ajuste de la recompensa de $20
para el grupo de ingreso econéomico alto.

En el 4rea de descuento, es comun que el ajuste
hiperbolico no sea significativo para todos los par-
ticipantes en un estudio dado; por esta razon,
Myerson, Green, y Warusawitharana (2001) sugi-
rieron una medida alternativa del descuento del va-
lor de las recompensas que consiste en calcular el
area de los trapecios que se forman con los puntos
de indiferencia y sumarlos. Esta medida, conocida
como area bajo la curva (por brevedad, ABC), es
independiente de cualquier funcion de ajuste ted-
rica, y varia entre 0 y 1, donde el primer valor es
analogo a una tasa de descuento muy alta y un va-
lor cercano a 1 es analogo a una tasa de descuento
relativamente baja. En este estudio, se calcul6 el
ABC para cada valor de la recompensa demorada
y grupo de participantes de nivel socioeconémico.
En la figura 2 se muestra las medianas de las ABC
por grupo de ingreso econdmico por cada
magnitud de la recompensa grande.
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Figura 1. Ajustes hiperbolicos en la funcion de descuento temporal para recompensas de diferente magnitud en los dos grupos de
ingreso econdomico: ingreso bajo (linea continua) e ingreso alto (linea punteada). También se muestran la tasa de descuento y coe-
ficiente de ajuste para ingreso bajo (negro) e ingreso alto (blanco).
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Figura 2. Medianas del area bajo la curva (ABC) de cada grupo de ingreso econémico por la magnitud de la recompensa demorada.

Como se puede ver en la figura 2, los partici-
pantes de ingreso alto mostraron un ABC mas
grande en todas las magnitudes de la recompensa
demorada que los participantes de ingreso bajo. En
ambos niveles de ingreso economico, el ABC au-
ment6 conforme incremento6 la magnitud de la re-
compensa demorada.

Con esta variable dependiente se condujo un
analisis de varianza de dos factores (ingreso eco-
némico bajo y alto) con un factor de medidas re-
petidas (magnitudes de la recompensa grande pro-
badas). La prueba de Mauchly indicdé que no se
cumplié el supuesto de esfericidad (X2(44) =
0,002; p <,05), por lo que se utilizaron los estima-
dos de Greenhouse-Geisser (¢ = ,404) para los gra-
dos de libertad. Se encontré un efecto principal por
la magnitud de la recompensa (F(3,636; 138,157)
=11,825; p < ,01); también se encontrd un efecto
principal por ingreso econdémico (F(1, 38)=9,776;
p <,01). No hubo interaccion entre las dos varia-
bles (p = ,454). Para clarificar el efecto de la mag-
nitud de la recompensa en cada uno de los grupos
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de ingreso econdmico, se realizé un analisis de va-
rianza de medidas repetidas por grupo de partici-
pantes. La prueba de Mauchly mostré que no se
cumplid el supuesto de esfericidad para ninguno
de los grupos de ingreso econdmico (X?2(44) =
0,000; p < ,05; X%(44) = 0,002; p < ,05, para los
grupos de ingreso economico alto e ingreso
econoémico bajo, respectivamente), y por esta
razon se utilizd la correccion de Greenhouse-
Geisser de los grados de libertad (¢ = ,290; € =
,495, para ingreso econdmico alto e ingreso
econdmico bajo, respectivamente). En las pruebas
post hoc de los analisis de varianza de medidas re-
petidas de cada grupo se utilizdé la prueba de
Bonferroni y se encontré que hubo diferencias
significativas entre 3 y 12 pares de medias de ABC
en los grupos de ingreso economico alto y bajo,
respectivamente. Los valores de la diferencia entre
medias y el valor respectivo de significancia por
grupo de ingreso econdmico se muestran en la ta-
bla 2.
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Tabla 2

Diferencias significativas entre las medias de las magnitudes de la recompensa demorada por grupo de

ingreso economico

Ingreso econémico alto

Ingreso econdémico bajo

$80 $320 $80 $320

$20.000 -0,152  $20.000 -0,137 $20.000 -0,18 $20.000 -0,166
p=,015 p=,013 p=,014 p=,003

$82.000 -0,205 $82.000 -0,235 $82.000 -0,22
p=,013 p=,003 p=,005

$330.000 -0,273 $330.000 -0,258
p=,005 p=,007

$1.300.000 -0,286 $1.300.000 -0,272
p=,004 p=,003

$5.200.000 -0,284 $5.200.000 -0,27
p=,001 p <,001

$21.000.000 -0,203 $21.000.000 -0,189
p=,017 p=,011

Descuento probabilistico

Por cada serie de elecciones se calcul6 un punto
de indiferencia, que era igual a la magnitud de la
recompensa chica segura en una séptima eleccion
hipotética; se ajustaron los puntos de indiferencia
a la ecuacion hiperbolica utilizando el programa
SigmaPlot 12.3. Posteriormente, se dividieron los
datos de los participantes por grupo de ingreso
economico y se calcul6 la mediana de los puntos
de indiferencia por recompensa y probabilidad de
entrega. Los ajustes hiperbolicos obtenidos por
grupo de participantes se muestran en la figura 3.

En cada panel de la figura 3, se muestra el valor
subjetivo de la recompensa probabilistica en fun-
cion de las probabilidades en contra de su entrega,
con cada magnitud probada en este estudio. Asi-
mismo, a la derecha de cada panel se muestra un
cuadro con los valores de /'y R’ correspondientes
a las funciones hiperbolicas obtenidas en el grupo
de ingreso econdmico bajo en la parte superior, y
en el grupo de ingreso econdmico alto en la parte
inferior. Todos los ajustes hiperbolicos del grupo
de ingreso econdémico bajo fueron significativos (p
<,05), mientras que en el grupo de ingreso econo-
mico alto solo fueron confiables los ajustes de las
magnitudes de $320, $5.000, $82.000, $5.200.000
y $21.000.000 (p < ,05).

Se calculd el ABC de cada serie de elecciones
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de los participantes. Las medianas de las ABC de
cada grupo de ingreso economico se muestran en
la figura 4. El valor subjetivo de las recompensas
probabilisticas se mantuvo relativamente cons-
tante en el grupo de ingreso econdémico bajo para
todas las magnitudes probadas; los participantes de
ingreso econdmico alto mostraron un patrén decre-
ciente irregular a medida que aumento la magnitud
de la recompensa probabilistica. Se realiz6 un ana-
lisis de varianza de dos factores, con medidas re-
petidas en un factor. La prueba de Mauchly mostré
que no se cumplido el supuesto de esfericidad
(X2(44) = 0,002; p < ,05), por lo que se uso la co-
rreccion de Greenhouse-Geisser para los grados de
libertad (¢ =,362). Se encontrd un efecto de inter-
accion entre la magnitud de la recompensa y el in-
greso economico de los participantes (F(3,257;
123,771) = 6,836; p < ,01), y un efecto principal
de la magnitud de la recompensa (F(3,257;
132,771) = 13,692; p < ,01); no se encontré un
efecto principal del ingreso econdémico (p =,352).

Dado que se encontrd una interaccion signifi-
cativa, se analizaron las medias de las ABC por
cada magnitud y se encontraron algunas diferen-
cias significativas entre pares de medias de ABC,
que se muestran en el panel derecho de la tabla 3,
junto con su valor de significancia.
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de ingreso econdmico bajo (linea continua) e ingreso econémico alto (linea punteada). También se muestran las tasas de descuento (h)
y el coeficiente de ajuste (R?) para el grupo de ingreso bajo (negro) e ingreso alto (blanco).

Revista de Psicologfa
2018, 27(1), 1-16

10



Ingreso econémico y descuento temporal y probabilistico

M Ingreso Econémico Bajo
OIngreso Econémico Alto
0.8 - —
Q
206
o —
<
4
=
=
T 04 -
=
0.2 A
0 - I

20 80 320 5,000 20,000

82,000 330,000 1'300,000 5'200,000 21'000,000

Magnitud de 1a Recompensa Probable

Figura 4. Medianas del area bajo la curva (ABC) de cada grupo de ingreso econémico por la magnitud de la recompensa probabilistica.

Se realizaron Anovas de un factor de medidas
repetidas para explorar el efecto de la magnitud de
la recompensa probabilistica dentro de cada grupo
de ingreso economico. En ambos grupos, no se
cumplid el supuesto de esfericidad segun la prueba
de Mauchly (X?(44) = 0,000; p < ,05 para ingreso
economico alto, X2(44) = 0,000; p <,05 para ingreso
econdmico bajo), por lo que se utilizo la correcion
de Greenhouse-Geisser para los grados de libertad
(e =,246 y € = ,349 para ingreso econémico alto y
bajo, respectivamente). Para los participantes de
ingreso econdmico alto se encontrd un efecto

Tabla 3

significativo de la magnitud de la recompensa
probabilistica (F(2,213; 42,043) = 19,534; p < ,01).
Se utilizé la prueba post hoc de Bonferroni y se
encontraron diferencias entre 22 pares de medias del
ABC para las magnitudes de las recompensas
probabilisticas. En el grupo de ingreso econdmico
bajo no se encontr6 un efecto significativo de la
magnitud de la recompensa ( p = ,077). En el panel
izquierdo de las tablas 3 y 4 se muestran las
diferencias significativas por cada una de las
magnitudes en el grupo de ingreso econdomico alto,
asi como su significancia.

Diferencias significativas entre las magnitudes de la recompensa probabilistica en la interaccion de ingreso

econdomico y magnitud de la recompensa

Interaccion
$20 $80 $320 $21.000.000
$5.000 0,168 $5.000 0,216 $5.000 0,186 $20.000 -0,112
p <,001 p <,001 p <,001 p <,001
$21.000.000 0,234 $20.000 0,17 $82.000 0,18 $330.000 -0,137
p <,001 p=,001 p=,021 p=,021
$82.000 0,21 $5.200.000 0,153 $1.300.000 -0,098
p=,001 p=,016 p=,027
$330.000 0,146 $21.000.000 0,252 $5.200.000 -0,099
p <,001 p=,021 p=,003
$1.300.000 0,184
p=,01
$5.200.000 0,183
p <,001
$21.000.000 0,282
p <,001
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Tabla 4

Diferencias significativas entre las magnitudes de la recompensa probabilistica en el grupo de ingreso eco-

nomico alto

Ingreso econémico alto

$20 $80 $320 $21.000.000
$5.000 0,297 $5.000 0,28 $5.000 0,28 $5.000 -0,132
»=,001 »=,001 »=,001 =024
$20.000 -0,235 $20.000 0,23 $82.000 0,23 $20.000 -0,183
»=,008 p=,002 p=,002 »=,003
$82.000 -0,273 $82.000 0,344 $5.200.000 0,197 $330.000 -0,273
»=,006 p=,004 p=,001 =011
$1.300.000 -0,286 $330.000 0,14 $21.000.000 0,361 $1.300.000 -0,177
=022 p=,004 p=,001 =01
$5.200.000 -0,284 $1.300.000 0,295 $5.200.000 -0,164
»=,009 =014 =026
$21.000.000 -0,203 $5.200.000 0,249
»<,001 » =003
$21.000.000 0,412
»<,001
Discusion efecto de interaccion entre las variables; al analizar

En el presente estudio se averigud la contribu-
cion de la interaccion entre la magnitud de la recom-
pensa y el ingreso econoémico de los participantes
sobre las tasas de descuento temporal y probabilis-
tico. Con este proposito, se les pidié a 40 universi-
tarios de ingreso econodmico alto y 40 de ingreso
econdmico bajo, que estimaran el valor relativo de
diferentes cantidades de dinero que recibirian des-
pués de una demora o con una probabilidad de en-
trega. Se realizo un andlisis de varianza de medidas
repetidas por cada una de las tareas de descuento,
utilizando el area bajo la curva de cada una de las
magnitudes de la recompensa grande demorada o
probabilistica como factor de medidas repetidas.

Especificamente, en el procedimiento de des-
cuento temporal no se encontr6 interaccion entre la
magnitud de la recompensa grande y el ingreso eco-
némico de los participantes. En el grupo de ingreso
economico alto se encontraron diferencias significa-
tivas entre el ABC de dos de las recompensas de me-
nor magnitud ($80 y $320) con algunas de una
magnitud relativamente mayor ($20.000 y $82.000).
En el grupo de ingreso econdmico bajo hubo una
diferencia entre dos de las recompensas mas peque-
nas ($80 y $320) con las seis magnitudes mas
grandes de la recompensa demorada ($20.000,
$82.000, $330.000, $1.300.000, $5.200.000 y
$21.000.000).

En descuento probabilistico se encontré un
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el efecto por magnitud de la recompensa, se encon-
traron diferencias entre las tres recompensas mas pe-
quedias ($20, $80, y $320) con las de mayor magni-
tud  ($5.000, $20.000, $82.000, $330.000,
$1.300.000, $5.200.000, y $21.000.000). E1 ABC de
la recompensa de $21.000.000 difiri6 significativa-
mente de todas las demas magnitudes, con excep-
cion de $5.000. Posteriormente, se realizaron anali-
sis de varianza de medidas repetidas por grupo de
ingreso econdémico, y solo se encontraron diferen-
cias significativas en las ABC obtenidas con el
grupo de ingreso econdmico alto. Nuevamente, las
ABC que correspondian a las tres recompensas mas
pequenias difirieron significativamente de las siete
recompensas de mayor magnitud, mientras que el
ABC de $21.000.000 fue significativamente menor
que el ABC de las demas magnitudes probadas.

Al analizar los datos de todos los participantes,
se encontrd que las tasas de descuento temporal de
la recompensa disminuyeron conforme aument6 la
magnitud de la recompensa demorada; los partici-
pantes esperaron mas tiempo por la recompensa de-
morada a medida que aumento6 su magnitud. Este ha-
llazgo fue similar al reportado por Green et al.
(2013) con un amplio rango de magnitudes de la
recompensa grande demorada, asi como con los re-
sultados de otros estudios en los que se han em-
pleado recompensas demoradas de diferente magni-
tud (e.g., Raineri & Rachlin, 1993). Una posible ex-
plicacion de este fendmeno es que los participantes
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traten las recompensas diferente dependiendo de su
magnitud: las recompensas pequefias son tratadas
como dinero disponible para gasto corriente, mien-
tras que las recompensas de mayor magnitud son
consideradas como ahorros (Loewenstein & Thaler,
1989).

Cuando se analizaron los datos por grupo de in-
greso economico, se observo que ambos grupos ten-
dian a descontar menos las recompensas demoradas
a medida que su magnitud aumentaba. Sin embargo,
los participantes de ingreso economico alto descon-
taron menos las recompensas demoradas que los
participantes con ingreso econdmico bajo; esta dife-
rencia se mantuvo en todas las magnitudes de la re-
compensa demorada probadas. Estos hallazgos fue-
ron similares a los reportados por Green et al.,
(1996), De Wit et al. (2007) y Reimers et al. (2009),
quienes reportaron que los participantes con ingreso
econémico alto descuentan menos las recompensas
monetarias hipotéticas que los participantes con un
ingreso econdémico bajo. Asimismo, se encontraron
solo tres pares de magnitudes con diferencias signi-
ficativas en el grupo de ingreso econdmico alto,
mientras que con el grupo de ingreso econémico
bajo se encontraron 12 pares que diferian significa-
tivamente. Estos datos permiten sugerir que, a partir
de cierta magnitud de la recompensa demorada, las
personas con ingreso economico alto estabilizan su
preferencia por la recompensa grande, pero el valor
que las personas con menor ingreso econdémico le
asignan a la recompensa demorada sigue aumen-
tando a medida que aumenta su magnitud.

Con respecto al descuento probabilistico, las ta-
sas de descuento para todos los sujetos mostraron un
efecto de la magnitud contrario al observado en el
descuento temporal; es decir, a medida que la re-
compensa probabilistica aumenta su magnitud, la
tasa de descuento de esta también aumenta. Este ha-
llazgo fue similar al reportado por Green et al.
(1999). Brevemente, estos autores les pidieron a sus
participantes que eligieran entre pares de
recompensas que diferian en magnitud y
probabilidad de entrega, utilizando varias
magnitudes de la recompensa grande probabilistica.
Los autores encontraron que a medida que
aumentaba la magnitud de la recompensa
probabilistica, la tasa de descuento de los
participantes también aumentaba, y llamaron a este
fenomeno el efecto de magnitud inverso. Una posi-
ble explicacion de este fendmeno es que el arreglo
en un procedimiento de descuento probabilistico
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usualmente estd mas orientado hacia las pérdidas.
Esto es, las posibles consecuencias en cada una de
las elecciones son: recibir la recompensa pequefia,
recibir la recompensa grande con la probabilidad in-
dicada, o no recibir recompensa alguna. Dentro de
la eleccion de la recompensa probabilistica podria
estar interconstruido, por tanto, un efecto de aver-
sion al riesgo que aumenta conforme aumenta la
magnitud de la recompensa probabilistica (Estle,
Green, Myerson, & Holt, 2006). Kahneman y
Tversky (1979) mencionaron que las personas tien-
den a sobreestimar las recompensas seguras sobre
las recompensas de mayor magnitud, pero probabi-
listicas. Sin embargo, cabe destacar que los autores
no hicieron un analisis con respecto al ingreso eco-
némico de los sujetos.

En este estudio, tanto los participantes con in-
greso alto como los sujetos con ingreso bajo mostra-
ron el efecto de magnitud inverso; aun mas, los par-
ticipantes de ingreso econdmico bajo mostraron un
patrdon relativamente estable del valor subjetivo de
la recompensa probabilistica; en contraste, los indi-
viduos de ingreso econémico alto mostraron un pa-
tron irregular decreciente del valor subjetivo de las
recompensas conforme aument6 la magnitud de la
recompensa probabilistica. Con las magnitudes de
$20, $80, $320 y $330.000, los participantes con in-
greso economico alto descontaron significativa-
mente menos la recompensa probabilistica que las
personas de ingreso econdmico bajo. Este hallazgo
sugiere que los participantes de ingreso econdmico
alto estan mas dispuestos a arriesgarse para obtener
recompensas relativamente pequefias o no obtener
recompensa alguna, pero a medida que aumenta la
magnitud de la recompensa probabilistica, todos los
participantes tienden a descontarla igual, indepen-
diente de su ingreso econdémico. Parece que los par-
ticipantes, independiente de su ingreso economico,
muestran aversion al riesgo.

También se encontr6 en este estudio que los ajus-
tes hiperbolicos resultaron confiables para todas las
magnitudes con los participantes de ingreso econo-
mico bajo; por el contrario, con las personas de in-
greso econdémico alto, los datos no se ajustaron a la
ecuacion hiperbolica confiablemente en las magni-
tudes de $20, $80, $20.000, $330.000 y $1.300.000.
De hecho, parece que en los primeros cuatro casos
un modelo lineal ajustaria mejor a los datos; la exis-
tencia de diferentes formas de descuento probabilis-
tico en recompensas de diferente magnitud sugeriria
que las recompensas probabilisticas pequefias y
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grandes se valoran subjetivamente de diferente ma-
nera. Estos resultados apoyan la generalizacion del
fendmeno de aversion al riesgo, en donde se muestra
un posible efecto de este sobre el valor subjetivo de
recompensas probabilisticas, independientemente
del ingreso economico de los participantes.

Los hallazgos de este estudio pueden extenderse
a problematicas de educacion, salud, y politicas pa-
blicas. Por ejemplo, las tasas de descuento altas se
han relacionado con problemas de sobrepeso y
obesidad (Fields et al., 2013), juego patolégico (e.g.,
Madden & Bickel, 2010), e incluso se le ha
propuesto como parte de un  proceso
transenfermedad (Bickel, Jarmolowicz, Mueller,
Koffarnus, & Gatchalian, 2012). Es posible que un
entrenamiento en autocontrol podria mejorar los ni-
veles de salud de las personas, debido a que deberian
regular su propia conducta para alcanzar consecuen-
cias que les favorezcan mas, aunque sean demora-
das. Un ejemplo de esta afirmacion es el estudio de
Shoda, Mischel, y Peake (1990), en el que los auto-
res encontraron una correlacion entre el puntaje ob-
tenido en una prueba de autocontrol aplicada a nifios
preescolares con habilidades de manejo del estrés y
la frustracion, asi como otras habilidades cognitivas,
en los mismos participantes cuando estaban en su
adolescencia.

En cuanto a politicas publicas, Weatherly,
Plumm, y Derenne (2011) probaron el descuento
temporal de diversas politicas sociales, tales como
la legalizacion del aborto y la unidn civil de parejas
homosexuales, el apoyo a nifias de bajos recursos
para continuar sus estudios, etc. Los autores
encontraron que los participantes descontaron en
mayor medida todas las politicas sociales en
comparacion de una recompensa monetaria, aunque
advierten que sus resultados deben tomarse con
cuidado debido a las politicas publicas probadas. En
un estudio diferente (Hardisty & Weber, 2009), se
probd el fenomeno del descuento temporal sobre
politicas medioambientales, y se encontré que la
tasa de descuento de este tipo de politicas no diferia
significativamente de las tasas de descuento de
recompensas monetarias. En conjunto con los
hallazgos de este estudio, podria ser que las personas
con un ingreso econdmico menor le asignaran
menos valor a las politicas o proyectos sociales
cuyas consecuencias positivas no sean percibidas
tan claramente y que estén alejadas en el tiempo, a
pesar de que a largo plazo podrian traerle mayores
beneficios a la poblacion en general. Asimismo, es
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probable que a medida que la magnitud percibida de
la recompensa de implementar una politica social a
largo plazo aumente, las personas de ingreso
econdmico bajo aumenten también su preferencia
por apoyar este tipo de iniciativas.

Una de las posibles limitaciones de este estudio
es la manera de conceptualizar el ingreso econo-
mico; si bien el ingreso econémico familiar dividido
entre el nimero de miembros puede tomarse como
un retrato aproximado a la realidad econdémica de los
participantes, esto no garantiza que los participantes
tengan acceso a cantidades monetarias de mayor o
menor magnitud. En esta misma linea, podria suge-
rirse que los sujetos no han tenido contacto con can-
tidades de dinero tan grandes como las empleadas en
el estudio, por lo que la generalidad de los datos ob-
tenidos podria ser puesta en duda; sin embargo, al-
gunos estudios han mostrado que no existen diferen-
cias significativas entre las recompensas reales y las
recompensas hipotéticas (e.g., Johnson & Bickel,
2002). Utilizar una recompensa similar al dinero,
como la economia por fichas, podria ser de utilidad
en futuros estudios para variar el nivel socioecono-
mico de los participantes.

Con respecto a las variables que pueden tener al-
gun efecto sobre las tasas de descuento de recom-
pensas, los autores del presente estudio sugieren am-
pliarlo con muestras de diferentes edades y de dife-
rentes niveles socioecondémicos; Green et al. (1994)
mostraron que existen diferencias en el descuento de
recompensas temporales entre nifios, adultos jove-
nes y adultos de mayor edad. Documentar el efecto
del ingreso economico en grupos de diferente edad
sobre las tasas de descuento de recompensas de di-
ferente magnitud podria darnos un esquema mas
amplio del fendmeno general de descuento, debido
a que podriamos apreciar la influencia de cada una
de las variables sobre la tasa de descuento temporal
y probabilistico de los participantes. De la misma
manera, podria apreciarse también la influencia del
cambio del ingreso econdmico en participantes que
reciban un aumento considerable a su salario, o que
por alguna razén disminuya su ingreso economico.
Aun mas, se sugiere que se haga un analisis mas de-
tallado con respecto a la magnitud de las recompen-
sas probabilisticas para mostrar el efecto de interac-
cion entre diferentes magnitudes de la recompensa
probabilistica y el ingreso econémico sobre las tasas
de descuento.

Finalmente, una implicacién colateral, pero no
tangencial de los resultados del presente estudio, es
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que la métrica del descuento temporal del valor re-
lativo del dinero se podria ver como una estrategia
para distinguir el nivel socioeconémico de los parti-
cipantes. Esto es, como se menciono en la introduc-
cion, existe literatura, principalmente en el area de
la psicofisica (Bruner & Goodman, 1947) y de la
economia (Frederick, Loewenstein, & O’Donoghue,
2002), en la cual se ha probado que las personas juz-
gan de diferente manera el valor relativo del dinero
en funcion de su nivel socioeconémico. En este con-
texto, los datos del presente estudio apoyan la afir-
macion de que, ademas del valor relativo del dinero,
el nivel economico de las personas contribuye al
descuento relativo que asignan al dinero conforme a
su demora o a su probabilidad de entrega.
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