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RESUMEN 

 

Autor: TOLEDO RAZO ALDO CHRISTIAN 

Título De La Tesis: Descuento Social Hiperbólico: Reversión De Preferencias En 

Conducta Altruista Y Predicción De La Conducta Cooperativa 

Asesor: Raúl Ávila Santibáñez 

 

El propósito del presente estudio fue probar el modelo hiperbólico del 

descuento social del valor de recompensas como uno que ofrece una implicación 

empírica, a saber, una reversión en la preferencia entre pares de recompensas 

cedidas, y una predicción viable de la conducta cooperativa. 

Para la primera mitad del estudio 117 participantes fueron expuestos a 

cuatro condiciones de una tarea de descuento social; en cada condición debían 

elegir entre pares de recompensas: una pequeña para una persona cercana 

socialmente y una grande para una persona más lejana. La distancia social entre 

el participante y ambas personas varió entre cada condición. Globalmente, los 

participantes eligieron con mayor frecuencia la recompensa grande para la 

persona lejana conforme aumentó la distancia social entre el participante y ambas 

personas entre las cuales tenía que elegir. Esto es, los participantes mostraron 

una reversión de preferencias. 

En la segunda mitad del estudio, los mismos participantes fueron expuestos 

a cinco juegos del dilema del prisionero con matrices de pagos diferentes, en las 

cuales se variaron los costos (no descontados) por cooperar y los beneficios 
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(descontados) por cooperar. La frecuencia de participantes que cooperó en cada 

matriz de pagos fue modulada por los costos y beneficios por cooperar. 

En conclusión, el modelo hiperbólico es uno adecuado para describir al 

descuento social, no sólo por describir los datos obtenidos en las tareas de 

descuento social, sino por dar cuenta de una de sus implicaciones empíricas (i.e., 

la reversión de preferencias) y por predecir de forma confiable la conducta 

cooperativa.  



3 
 

PRÓLOGO 

 Una de las líneas de investigación que trabajamos en el Laboratorio de 

Análisis Experimental de la Conducta es la que se refiere al descuento del valor de 

recompensas. Posiblemente, el tipo de descuento más conocido es el descuento 

temporal, el cual se refiere a la disminución gradual del valor de una recompensa 

conforme aumenta su demora de entrega. Es más probable que una persona 

prefiera $1,000 entregados inmediatamente que los mismos $1,000 entregados 

después de un mes. El descuento temporal se ha estudiado principalmente con 

procedimientos en los cuales un animal o un participante humano debe elegir 

entre pares de recompensas que difieren en magnitud y demora: una recompensa 

grande demorada y una recompensa pequeña menos demorada. 

 En los primeros años en que se comenzó a estudiar el descuento temporal, 

en la literatura económica se sugirió que el modelo exponencial era una buena 

descripción del mismo. El modelo exponencial implica que el participante toma 

elecciones racionales y estables, por lo que una vez hecha la elección no cambia 

su preferencia. Posteriormente, en la literatura psicológica comenzó a reportarse 

que las elecciones de un sujeto o un participante no eran estables, sino que podía 

cambiar su preferencia entre pares de recompensas conforme se acortaba la 

demora de entrega de ambas. Esto podemos observarlo con un ejemplo cotidiano. 

Al inicio del día, una persona puede elegir comenzar a comer sanamente en favor 

de una buena salud y una buena figura (i.e., una elección de una recompensa 

grande y demorada); sin embargo, conforme transcurre el día y la persona tiene 

disponible una deliciosa ración de comida alta en calorías, es probable que cambie 
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de decisión y consuma dicha comida (i.e., una elección de una recompensa 

pequeña e inmediata). Dados estos hallazgos, en la literatura psicológica se 

propuso el modelo hiperbólico como una descripción adecuada del descuento 

temporal, ya que implica una reversión de preferencias tanto a nivel teórico como 

empírico. Además, se reportó que las tasas de descuento temporal, obtenidas con 

el modelo hiperbólico, estaban relacionadas con las conductas impulsiva y 

autocontrolada. 

 En los últimos años, un grupo de investigadores decidió extender el 

concepto de descuento del valor de recompensas a dos ejemplos de conducta 

social, que son la cooperación y el altruismo. Específicamente, definieron al 

descuento social como la disminución gradual del valor de una recompensa que 

una persona está dispuesta a ceder o compartir con otra conforme aumenta la 

distancia social entre ambas. Es más probable que una persona ceda o comparta 

una recompensa con una persona socialmente cercana que con una más lejana. 

Encontraron además que la función hiperbólica era la que mejor se ajustaba a los 

datos obtenidos con las tareas de descuento social; no obstante, se desconocen 

las implicaciones de este hallazgo. El razonamiento bajo el cual se edificó la 

presente investigación fue que, si la función hiperbólica era la que mejor se 

ajustaba a los datos de descuento social, debía cubrir algunas implicaciones 

análogas a las del descuento temporal. La primera, un cambio en la preferencia 

entre pares de recompensas que difirieran en magnitud y distancia social que 

mantuviera el participante con la persona a la que cedería la recompensa, 

conforme se acortara la distancia social para ambas recompensas. La segunda, 

una predicción confiable de la conducta cooperativa. 
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 El cambio en la preferencia en descuento social mencionado anteriormente 

se estudió desarrollando un procedimiento que permitiera observar las elecciones 

entre pares de recompensas de un mismo participante. Una de las recompensas 

sería una grande sólo para una persona lejana socialmente; la segunda 

recompensa sería una pequeña sólo para una persona más cercana. En este 

procedimiento, se añadieron incrementos iguales de distancia social a ambas 

recompensas entre las que el participante tenía que elegir, esto con el propósito 

de observar si ocurría una reversión entre la preferencia de la recompensa grande 

para la persona lejana por la pequeña para la persona cercana, conforme 

cambiaba la distancia social de ambas. 

 La predicción de la conducta cooperativa se estudió probando el balance 

costos no descontados versus beneficios descontados por medio de un juego de 

cooperación llamado juego del dilema del prisionero. Dado que este balance 

costos-beneficios se deriva del descuento social hiperbólico, su estudio brindaría 

sustento al modelo hiperbólico como uno que permite predecir la conducta 

cooperativa. 

 Como aportaciones adicionales, en la presente investigación se exploró la 

contribución del método de descuento empleado en la conducta altruista, 

expresada por medio de las tasas de descuento social. También se probó una 

medida de razón de la distancia social en lugar de una medida ordinal para el 

estudio del descuento social. 

 Además de probar el modelo hiperbólico como uno empíricamente 

adecuado para describir el descuento social de recompensas, el cual fue el 

propósito principal de esta tesis, la presente investigación representa más bien un 
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estudio amplio del concepto de descuento social y de las variables que lo 

modulan. Adicionalmente, se espera que los resultados de esta investigación 

ayuden no sólo a comprender mejor las conductas altruista y cooperativa en 

situaciones de laboratorio, sino que sirvan como base para desarrollar nueva 

investigación que tenga como propósito entender la conducta social en situaciones 

reales. Por ejemplo, los conflictos de intereses entre personas, grupos y naciones, 

el cambio climático y la conducta pro-ambiental, y otros defectos en la sociedad 

relacionados con la toma de decisiones sociales. 
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INTRODUCCIÓN

Descuento temporal y probabilístico del valor de recompensas: 

una revisión general 

 En el análisis experimental de la conducta, específicamente en el área 

sobre conducta de elección, se ha reportado que los animales y humanos eligen 

entre recompensas disponibles dependiendo de los parámetros de reforzamiento, 

como la frecuencia (Herrnstein, 1961 y 1970), la demora de entrega (Chung, 1965; 

Chung & Herrnstein, 1967) o la magnitud de la recompensa (Catania, 1963). 

Cuando las recompensas difieren solamente en un parámetro, la elección es 

relativamente predecible. Por ejemplo, si un sujeto debe elegir entre dos 

recompensas que difieren solamente en magnitud, se espera que escoja la opción 

más grande en lugar de la chica. En el caso en el cual el sujeto debe elegir entre 

dos recompensas que difieren en su demora de entrega, es más probable que elija 

la recompensa menos demorada. En cambio, cuando las recompensas difieren en 

dos parámetros (e.g., magnitud y demora de entrega) la elección del sujeto es 

menos predecible y es objeto de estudio en el área sobre descuento del valor de 

recompensas (Green & Myerson, 2004). 

 El descuento se refiere a la disminución gradual del valor de una 

recompensa conforme aumenta una variable (Rachlin, 2006), y este valor se 

expresa en la frecuencia con que el sujeto la elige. Si un sujeto debe elegir entre 

una recompensa pequeña pero inmediata y una recompensa grande pero 

demorada, la elección de la recompensa grande será menos probable conforme 

aumente su demora de entrega. Este ejemplo de conducta se conoce como 

descuento temporal y se ha propuesto como una métrica de la impulsividad y del 
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autocontrol (Logue, 1988; Rachlin, 2000). Bajo este paradigma, la conducta 

impulsiva se define como elegir la recompensa pequeña e inmediata, mientras que 

la conducta autocontrolada se define como elegir la recompensa grande pero 

demorada. 

En el caso en el cual un sujeto debe elegir entre una recompensa pequeña 

pero segura y una recompensa más grande pero con menor certeza de recibirla, 

tenderá a elegir con menor frecuencia la recompensa grande conforme aumenten 

las probabilidades en contra de recibirla. Este ejemplo de conducta se denomina 

descuento probabilístico y se ha sugerido como una métrica de las conductas de 

propensión y de aversión al riesgo (Green & Myerson, 2004; Rachlin, Raineri & 

Cross, 1991). Específicamente, la aversión al riesgo se refiere a la elección de la 

recompensa pequeña pero segura, mientras que la propensión al riesgo se define 

como la elección de la recompensa más grande pero con menor probabilidad de 

entrega. 

Las funciones de descuento son expresiones matemáticas que describen la 

reducción del valor de las recompensas en función de alguna variable 

independiente, como la demora o la probabilidad de entrega. En la literatura 

económica sobre toma de decisiones, se propuso el Modelo de la Utilidad 

Descontada (i.e., una ecuación exponencial; Samuelson, 1937) para describir la 

reducción del valor de recompensas, el cual implica que los sujetos toman 

decisiones racionales y estables. En el caso del descuento temporal, el Modelo de 

la Utilidad Descontada predice que las recompensas pierden valor conforme a un 

porcentaje fijo de su valor real a medida que aumenta su demora de entrega, tal 

como se comportan los intereses de un préstamo bancario. 
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En la Figura 1 se muestra la disminución del valor de las recompensas de 

acuerdo al Modelo de la Utilidad Descontada, donde la demora con la que se 

entregan tanto una recompensa pequeña (barra chica) como una grande (barra 

grande) está representada en el eje de las abscisas, y el valor de ambas 

recompensas está representado en el eje de las ordenadas. En esta figura se 

muestra que un sujeto puede elegir una recompensa grande más demorada en 

lugar de una pequeña más inmediata en T1, es decir, cuando ambas recompensas 

se encuentran relativamente lejanas en el tiempo. Además, también se muestra 

que el mismo sujeto volverá a elegir la recompensa grande independientemente 

de que se aproxime la entrega de ambas recompensas, como en T2, que es 

cuando la recompensa pequeña podría ser entregada de manera inmediata. Por lo 

tanto, el Modelo de la Utilidad Descontada predice que un sujeto siempre elegirá la 

recompensa grande demorada ya que el valor de ambas recompensas disminuye 

de forma constante conforme cambia la demora de entrega. En otras palabras, 

este modelo implica que las elecciones del sujeto son estables 

independientemente del momento en que tome la decisión. Por ejemplo, si un 

participante elige $100 entregados en cinco semanas en lugar de $90 entregados 

en cuatro semanas (i.e., T1), el modelo exponencial predice que el mismo 

participante elegirá los mismos $100 entregados después de una semana en lugar 

de $90 inmediatos (i.e., T2). Dada la explicación anterior, el Modelo de la Utilidad 

Descontada implica que un sujeto no revierte sus preferencias entre pares de 

recompensas (cf. Ainslie, 2005; Rachlin, 2000). 
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Figura 1 Descuento del valor de dos recompensas (líneas continuas gris y negra), una 

pequeña menos demorada (barra chica) y una grande más demorada (barra grande), 

conforme transcurre la demora de entrega de ambas, de acuerdo al Modelo de la Utilidad 

Descontada (Samuelson, 1937). 

 
 

En contraste, en la literatura sobre autocontrol se ha encontrado que 

cuando se añaden incrementos iguales de demora a dos recompensas, una 

pequeña más inmediata y una grande más demorada, los sujetos revierten sus 

preferencias (e.g., Ainslie, 1974; Green, Fisher, Perlow & Sherman, 1981; Rachlin 

& Green, 1972). Por ejemplo, como se muestra en la Figura 2, un sujeto puede 

elegir la recompensa grande cuando ambas recompensas están relativamente 

lejanas en el tiempo (i.e., T1). Sin embargo, a medida que se aproxima la entrega 

de ambas recompensas, el mismo sujeto puede revertir su preferencia por la 

recompensa pequeña (i.e., T2). Dada la explicación anterior, se ha sugerido que la 
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ecuación exponencial del Modelo de la Utilidad Descontada podría ser inadecuada 

para describir el descuento del valor de recompensas (cf. Ainslie, 2005; Rachlin, 

2000). 

 

Figura 2 Descuento del valor de dos recompensas (líneas continuas gris y negra), una 

pequeña menos demorada (barra chica) y una grande más demorada (barra grande), 

conforme transcurre la demora de entrega de ambas, de acuerdo al modelo de descuento 

hiperbólico (Ainslie, 2005). 

 

Dados los supuestos de racionalidad y estabilidad sugeridos por el Modelo 

de la Utilidad Descontada versus la reversión de preferencias encontrada en la 

literatura de autocontrol, Mazur (1987) sugirió una ecuación hiperbólica como una 

mejor descripción del descuento del valor de las recompensas, la cual es la 

siguiente: 

𝑦 =
𝐴

1 + 𝑘𝑋
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Donde y es el valor subjetivo estimado de la recompensa demorada o 

probabilística, A es el valor de la recompensa no descontada (i.e., inmediata o 

segura), X es la variable independiente (i.e., la demora o los momios en contra de 

la entrega de la recompensa1), 1 es un valor de ajuste que permite que y sea igual 

a A cuando el valor de X es 0, y el parámetro k representa la tasa de descuento 

del valor de la recompensa2. Una tasa de descuento relativamente grande indica 

mayor pérdida o descuento del valor de la recompensa grande conforme aumenta 

la variable independiente y, por lo tanto, es un indicador de conducta impulsiva o 

de aversión al riesgo, respectivamente. Por el contrario, una tasa de descuento 

relativamente pequeña indica mayor conducta autocontrolada o de propensión al 

riesgo, respectivamente (cf. Green & Myerson, 2004 para una revisión sobre 

descuento temporal y probabilístico). 

La función hiperbólica implica que el valor de la recompensa varía de forma 

inversamente proporcional al valor de la variable independiente. Además, como se 

muestra en la Figura 3, el descuento hiperbólico generalmente es más 

pronunciado en los primeros valores de la variable independiente y es menos 

pronunciado en valores más grandes. Esto es, en el caso del descuento temporal, 

la función hiperbólica se comporta como si la tasa de descuento aumentara 

conforme la entrega de la recompensa demorada se aproxima. Los descontadores 

hiperbólicos parecen mostrar mayor paciencia cuando tienen que elegir entre 

pares de recompensas que serán entregadas en un futuro distante; por el 

                                                 
1 Los momios se calculan con la siguiente fórmula: (1-p)/p, donde p es la probabilidad a 
favor de recibir la recompensa.  
2 Las literales en la ecuación hiperbólica representan los mismos elementos en la ecuación 
exponencial del Modelo de la Utilidad Descontada, la cual es la siguiente: 𝑦 = 𝐴𝑒−𝑘𝑋 
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contrario, muestran mayor conducta impulsiva cuando la entrega de ambas 

recompensas se acerca. Dada esta característica, la función hiperbólica implica 

que puede haber un cambio de preferencias entre una recompensa pequeña y una 

grande conforme aumenta la demora de entrega, o bien, disminuye la probabilidad 

de recibir ambas recompensas. En contraste, la función exponencial asume una 

tasa de descuento constante a lo largo de todos los valores de la variable 

independiente (cf. Berns, Laibson & Loewenstein, 2007). 

 

Figura 3 Comparación de la disminución del valor de una recompensa de acuerdo al 

Modelo de la Utilidad Descontada (Samuelson, 1937) y al modelo hiperbólico (Mazur, 

1987). Figura recuperada, adaptada y traducida de Berns, Laibson y Loewenstein (2007). 
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El descuento hiperbólico de recompensas se ha empleado ampliamente 

para estudiar diversos problemas de interés social, como el consumo de 

sustancias adictivas (e.g., Petry, 2001; Odum & Rainaud, 2003; Odum & 

Baumann, 2007), el juego patológico y la conducta de elección bajo riesgo (e.g., 

Bickel & Johnson, 2003), los problemas de peso corporal y los desórdenes 

alimenticios (e.g., Bickel, Wilson, Franck, Mueller, Jarmolowicz, Koffarnus & Fede, 

2014; Fields, Sabet & Reynolds, 2013; Manwaring, Green, Myerson, Strube & 

Wilfley, 2011), etc. 

Uno de los procedimientos para estudiar la reversión de preferencias y el 

descuento hiperbólico en humanos, al menos en descuento temporal, es el 

propuesto por Luhmann (2013). La primera condición del estudio de Luhmann 

consistió en una adaptación del método de Kirby y Marakovic (1996) para obtener 

las tasas de descuento de los participantes. Esta adaptación consistió en 27 

preguntas en las cuales los participantes tenían que elegir entre pares de 

recompensas monetarias hipotéticas, una relativamente pequeña entregada 

inmediatamente y una más grande entregada después de alguna demora. 

Además, Luhmann probó otras tres condiciones, en cada una de las cuales 

aumentó una demora en la que serían entregadas ambas recompensas. A esta 

demora la llamó demora inicial. En cada una de las cuatro condiciones del estudio 

se probó una de las siguientes demoras iniciales: cero, 10, 20 y 30 días. Por 

ejemplo, en una de las preguntas de la condición de demora inicial cero, el 

participante debía elegir entre $40 ahora o $55 entregados después de 25 días; en 

la condición de demora inicial 10, la pregunta fue cambiada y el participante debía 

elegir entre $40 después de 10 días o $55 después de 35 días; en la condición de 
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demora inicial 20, el participante elegiría entre $40 después de 20 días o $55 

después de 45 días, y así sucesivamente. De esta forma, se obtuvieron cuatro 

tasas de descuento temporal por cada participante, una correspondiente a cada 

demora inicial probada. 

Luhmann (2013) encontró que conforme aumentó la demora inicial, las 

tasas de descuento también aumentaron, esto es, los participantes hicieron cada 

vez menos elecciones de la recompensa grande. Este patrón sugiere que, 

conforme aumenta la demora de entrega de ambas recompensas, los 

participantes no muestran mayor conducta autocontrolada como lo predice la 

función hiperbólica. Este hallazgo es contradictorio con la investigación en 

descuento temporal que muestra que añadir una demora a la entrega de ambas 

recompensas facilita la conducta de autocontrol (Ainslie, 1974; Green, Fisher, 

Perlow & Sherman, 1981; Rachlin & Green, 1972) y, por lo tanto, que la reversión 

de preferencias ocurre. Posiblemente, una de las razones por las que el autor 

obtuvo estos resultados fue el método utilizado para obtener las tasas de 

descuento (i.e., Kirby & Marakovic, 1996), el cual consistió en un cuestionario con 

preguntas preestablecidas, por lo que quizá podría obtenerse una tendencia 

diferente en las tasas de descuento temporal utilizando otro método para 

obtenerlas. 

El descuento de recompensas involucra diferentes métodos para calcular la 

magnitud de una recompensa pequeña e inmediata o segura en la cual un 

participante estima que tiene el mismo valor que una recompensa más grande 

pero demorada o probabilística, respectivamente. A esta magnitud se le conoce 

como punto de indiferencia y se considera un estimado del valor subjetivo de la 
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recompensa demorada o probabilística. Además, a partir de los puntos de 

indiferencia se obtienen las tasas de descuento de los participantes. 

Entre los métodos clásicos para obtener las tasas de descuento, el más 

común es el método de elección binaria (Rachlin, Raineri & Cross, 1991) con el 

cual el participante debe elegir entre pares de recompensas, una recompensa 

pequeña e inmediata/segura cuya magnitud varía sucesivamente entre ensayos, y 

una recompensa grande y demorada/probabilística cuya magnitud se mantiene 

estable en todos los ensayos. Además, se prueban varios bloques de ensayos 

entre los cuales la recompensa grande se entrega con una demora/probabilidad 

diferente. Con este método, se espera que el participante cambie de preferencia 

entre la recompensa pequeña y la grande una sola vez por cada bloque de 

ensayos. Sin embargo, una de las desventajas del método de elección binaria es 

que, en ocasiones, los participantes revierten su preferencia más de una vez entre 

pares de recompensas por cada bloque probado, por lo que deben ser eliminados 

de la muestra. 

El método de ajuste de la magnitud inmediata es una derivación del método 

de elección binaria, en el cual el participante también debe elegir entre pares de 

recompensas, una pequeña inmediata/segura y una grande 

demorada/probabilística; sin embargo, con este método, la magnitud de la 

recompensa inmediata/segura se ajusta automáticamente con base en las 

elecciones previas del participante con el fin de obtener el punto de indiferencia 

para cada demora o probabilidad probada de la recompensa grande (e.g., Du, 

Green & Myerson, 2002). De esta forma, el método de ajuste de la magnitud 
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supera una de las limitaciones del método de elección binaria, ya que no hay 

posibilidad de eliminar participantes de la muestra. 

En la literatura de descuento temporal y probabilístico se ha encontrado que 

el método de obtención de datos empleado es uno de los parámetros que modulan 

las tasas de descuento de los participantes (e.g., Smith & Hantula, 2008; 

Weatherly & Derenne, 2011 & 2013). Estos resultados sugieren que puede no 

haber un procedimiento con el cual se estime la tasa de descuento “real” de los 

participantes. Sin embargo, estos resultados también sugieren que los distintos 

métodos pueden ayudar a entender la conducta de elección en contextos 

diferentes (Weatherly, 2014). 

En resumen, se ha encontrado que la mejor descripción matemática del 

descuento del valor de recompensas demoradas y probabilísticas es la función 

hiperbólica3 dado que explica la reversión de preferencias encontrada en la 

literatura, y que las tasas de descuento temporal y probabilístico varían en función 

del método empleado para obtener los puntos de indiferencia. Por otra parte, el 

economista Julian Simon sugiere que además de estudiar la conducta de elección 

de un solo individuo en el presente y en el futuro (i.e., descuento temporal), y bajo 

diferentes probabilidades de entrega de una recompensa (i.e., descuento 

                                                 
3 Algunos autores han sugerido ecuaciones hiperboloides como una mejor descripción de 
los datos de descuento tanto a nivel grupal como individual (cf. McKerchar, Green, 
Myerson, Pickford, Hill y Stout, 2009). Las ecuaciones hiperboloides son derivaciones de la 
función hiperbólica, las cuales elevan el denominador de la ecuación (Green & Myerson, 
2004) o la variable independiente (Rachlin, 2006) a un exponente s, el cual refleja la 
sensibilidad del valor de la recompensa a la variable independiente. Además de que en 
muchas ocasiones el exponente s suele ser igual a 1 y la ecuación se vuelve una hipérbola 
simple, las ecuaciones hiperboloides también implican la reversión de preferencias 
asumida por el modelo hiperbólico. 
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probabilístico), también se debe tomar en cuenta al individuo como parte de un 

grupo social (cf. Jones & Rachlin, 2009). Una variación del procedimiento de 

descuento del valor de las recompensas, que incorpora la propuesta de Simon, es 

el descuento social (Rachlin, 2002), el cual sugiere que los individuos descuentan 

el valor de una recompensa que están dispuestos a compartir con otra persona 

conforme aumenta la distancia social que mantienen con ella (Rachlin & Raineri, 

1992). Es más probable que un individuo comparta una cantidad mayor de una 

recompensa con alguien que percibe socialmente cercano a él que con alguien 

con quien percibe menor cercanía social. Rachlin (2002) sugirió que el descuento 

social es una métrica viable para estudiar la conducta altruista y egoísta. 

 

Conducta social, altruismo y descuento social 

 Skinner (1953) define la conducta social como la conducta que mantienen 

dos o más personas cuando interactúan, o la que mantiene un grupo de personas 

en sus relaciones con un ambiente común. Skinner también sugiere que la 

conducta social es una forma de conducta individual, por lo que el estudio de la 

conducta individual podría explicar los fenómenos de grupo. Para Keller y 

Schoenfeld (1950), los estímulos sociales no difieren de otra clase de estímulos en 

sus dimensiones. Los estímulos sociales y los individuales son equiparables en 

función, ya que pueden actuar como elicitadores, reforzadores, discriminativos, 

etc. La diferencia entre ambos es únicamente de origen, ya que los estímulos 

sociales provienen de otros organismos, de su conducta y del producto de su 

conducta. En otras palabras, un análisis funcional de la conducta social a nivel 
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individual es posible considerando a la conducta de otros organismos como 

variables mismas (Skinner, 1953). 

 Un par de ejemplos de conducta social son el altruismo y la cooperación 

social. Ambos términos se refieren a la conducta de un organismo gracias a la cual 

otros se benefician. Sin embargo, la cooperación se refiere a una conducta que 

beneficia tanto a quien realiza la acción como a los receptores del beneficio. 

Algunos ejemplos de cooperación son las acciones que permiten la sobrevivencia 

de una comunidad a la que un individuo pertenece o la conducta pro ambiental. El 

altruismo se refiere a una conducta que beneficia únicamente a otras personas y 

no a quien realiza la acción. Un ejemplo de conducta altruista es la donación 

monetaria anónima a la caridad o la donación de órganos (Rachlin, 2015). 

 Un acto social, como el altruismo o la cooperación, implica un dilema social, 

el cual consiste en una elección entre maximizar una recompensa para sí mismo o 

maximizar una recompensa para un grupo social. La elección de maximizar la 

recompensa para sí mismo es denominada conducta egoísta y la elección de 

maximizar la recompensa para el grupo social es conocida ya sea como conducta 

altruista o conducta cooperativa (Rachlin, 2015). Este tipo de elecciones sociales 

requieren de un balance entre beneficiarse a sí mismo o al grupo, y se ha sugerido 

que un buen determinante de ese balance es la distancia social (Rachlin & Raineri, 

1992) entre la persona que realiza la elección (P0) y las otras personas dentro del 

grupo, las cuales mantienen cierta cercanía social con la persona que realiza la 
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elección (P1, P2, P3, …, PN4; Rachlin, 2000). Una persona estará más dispuesta a 

cooperar con otra conforme perciba menor distancia social entre ellas. 

 En la literatura conductual sobre teoría de elección, se ha propuesto el 

procedimiento de descuento social como uno que incorpora a la distancia social 

como un parámetro que modula la conducta altruista y cooperativa (Rachlin, 

2002). El descuento social se refiere a la disminución del valor de una recompensa 

que una persona está dispuesta a compartir con otra conforme la distancia social 

entre ambas aumenta (Rachlin & Raineri, 1992). En otras palabras, una persona 

percibirá que está dando un beneficio social mayor cuando comparta una 

recompensa con alguien socialmente cercano que con alguien lejano (Rachlin & 

Locey, 2011), por lo que estará más dispuesta a compartir la recompensa con 

alguien con quien mantenga menor distancia social. 

Rachlin y Raineri (1992) sugirieron que el descuento social se podía 

describir con una variación de la ecuación de descuento hiperbólico de la 

recompensa, que es la siguiente: 

𝑦 =
𝐴

1 + 𝑘𝑠𝑜𝑐𝑖𝑎𝑙𝑁
 

Donde y representa el valor descontado de la recompensa que se 

comparte, A es el valor no descontado o real de la misma, N es una medida 

ordinal de distancia social y ksocial es la tasa con la que se descuenta el valor 

subjetivo de la recompensa que el participante comparte con otras personas 

                                                 
4 Los números arábicos que se encuentran como subíndices para las letras P indican la 
distancia social que mantiene una persona determinada con el individuo que realiza la 
elección social, es decir, P0. Por ejemplo, P1 es la persona más cercana para el individuo 
que realiza la elección social. 
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conforme aumenta la distancia social que mantienen. En esta ecuación, una tasa 

de descuento relativamente grande refleja un descuento mayor de la recompensa 

compartida, esto es, mayor conducta egoísta. Una tasa de descuento 

relativamente pequeña refleja un menor descuento de la recompensa compartida 

o mayor conducta altruista. 

Jones y Rachlin (2006) probaron el fenómeno de descuento social pidiendo a 

estudiantes de licenciatura que respondieran el método de elección binaria, el cual 

consistió en lo siguiente. Primero, se les pidió que imaginaran una lista de las 100 

personas más cercanas a ellos, desde la persona #1, la cual sería su más cercano 

amigo, amiga o pariente, hasta la persona #100, que sería alguien que 

reconocieran pero que tal vez no supieran su nombre. Posteriormente, cada 

participante fue expuesto a siete bloques de elecciones, uno por cada distancia 

social probada. En cada bloque, los participantes tenían que elegir entre pares de 

recompensas monetarias hipotéticas: una cantidad de dinero sólo para el 

participante que varió sucesivamente entre $75 y $155 en intervalos de $10 (i. e. 

opción egoísta), y una cantidad de dinero compartida que se mantuvo fija en todas 

las opciones en $75 para el participante y $75 para alguna persona de su lista 

imaginaria (i. e. opción cooperativa) 5. Se probaron las siguientes distancias 

sociales para la opción cooperativa: las personas #1, 2, 5, 10, 20, 50 y 100 de la 

lista imaginaria. Jones y Rachlin (2006) encontraron que la cantidad máxima de 

dinero que los participantes estuvieron dispuestos a renunciar por dar $75 a otra 

persona disminuyó gradualmente conforme aumentó la distancia social que 

                                                 
5 Las cantidades de dinero mencionadas de los estudios citados en la introducción se 
refieren a dólares. 



22 
 

mantenían de acuerdo a la ecuación de descuento social hiperbólico propuesta 

por Rachlin y Raineri (1992). 

Rachlin y Jones (2007) probaron un procedimiento de descuento social 

ligeramente distinto. A diferencia del procedimiento empleado por Jones y Rachlin 

(2006), en el cual el participante debía elegir entre una recompensa sólo para él y 

una recompensa compartida entre él y alguna persona de su lista, Rachlin y Jones 

pidieron a cada participante que escogiera entre una recompensa sólo para él y 

una recompensa sólo para alguna persona de la lista imaginaria (e.g., $55 sólo 

para ti o $75 sólo para la persona #N). Por lo tanto, mientras que Jones y Rachlin 

(2006) probaron una tarea de conducta cooperativa, Rachlin y Jones (2007) 

probaron una tarea de conducta altruista. El resto de las características de la tarea 

permanecieron iguales en comparación con el procedimiento empleado por Jones 

y Rachlin. Nuevamente, los autores encontraron que la máxima cantidad de dinero 

que los participantes estuvieron dispuestos a renunciar por dar $75 a otra persona, 

incluso si cedían completamente la recompensa, disminuyó gradualmente 

conforme la distancia social entre ellos aumentó de acuerdo a la ecuación 

hiperbólica. Los autores encontraron una tasa de descuento grupal de 0.055. Dado 

que los resultados fueron similares con ambas tareas de descuento social, los 

autores concluyeron que el descuento social es un fenómeno general y replicable, 

incluso con procedimientos distintos, y que es descrito por la ecuación hiperbólica. 

En la literatura más reciente sobre descuento social se han reportado 

nuevos hallazgos. Jones (2007) encontró que la cantidad de dinero que los 

participantes donaron en diferentes juegos hipotéticos de cooperación correlacionó 

negativamente tanto con la distancia social que mantenía el participante con la 
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otra persona como con las tasas de descuento social de los participantes. Rachlin 

y Jones (2007) reportaron que las recompensas compartidas pequeñas se 

descuentan con una tasa menor que las recompensas compartidas grandes, es 

decir, es más probable que una persona comparta una recompensa pequeña que 

una grande. Éste es un efecto de magnitud contrario al reportado en descuento 

temporal (cf. Green, Myerson & McFadden, 1997; Green, Myerson, Oliveira & 

Chang, 2013). Rachlin y Jones (2008) reportaron que, además de una distancia 

social corta, la relación genética con otras personas es un factor que facilita la 

conducta altruista. Sharp, Barr, Ross, Bhimani, Ha y Vuchinich (2011) encontraron 

que los adolescentes con problemas de conducta antisocial presentaban tasas de 

descuento social más altas que los adolescentes sin estos problemas. Ávila y 

Toledo (2014) reportaron que los jóvenes mostraron mayor conducta egoísta, 

medida con una tarea de descuento social, en comparación con una muestra de 

adultos; también reportaron que el sexo de los participantes no produce tasas de 

descuento social diferentes. 

Por otra parte, Jones y Rachlin (2009) encontraron una correlación entre el 

descuento social y el descuento temporal. Este hallazgo es congruente con la 

relación entre las conductas altruista y autocontrolada sugerida por algunos 

autores (e.g., Brown & Rachlin, 1999; Harris & Madden, 2002; Rachlin, 2000; 

Rachlin, 2002). Sin embargo, una diferencia notable entre ambos tipos de 

descuento es la escala de medición de sus variables independientes: la demora se 

encuentra en una escala de medición de razón mientras que la distancia social 

sólo alcanza el nivel ordinal. Mientras que la demora se expresa en términos de 

tiempo, la distancia social se ha expresado principalmente en términos de la 
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posición de alguna persona en una lista imaginaria (e.g., Jones & Rachlin, 2006; 

Rachlin & Jones, 2007). 

Uno de los procedimientos que se han empleado para convertir la distancia 

social en una escala de razón fue el realizado por Jones (2007). El autor pidió a 

sus participantes que imaginaran la lista de las 100 personas cercanas a ellos y, 

después, que imaginaran que se encontraban en un campo de fútbol junto con 

esas 100 personas. La instrucción que el autor le dio a cada participante fue que 

asignaran una distancia física a algunas personas de su lista imaginaria que 

representara la cercanía que sintieran con esa persona. De esta forma, la persona 

#1 de la lista estaría a una distancia muy corta del participante, mientras que la 

persona #100 estaría muy alejada de él. Todas las distancias físicas estimadas 

por los participantes fueron convertidas a pies. Posteriormente, el autor realizó un 

análisis de regresión no lineal en el cual la distancia social ordinal fue la variable 

independiente y la distancia física que los participantes les asignaron a las 

personas de la lista fue la variable dependiente. Jones (2007) encontró que la 

función que describió la relación entre la distancia social ordinal con la distancia 

física fue una función de poder. Finalmente, el autor despejó la ecuación de tal 

forma que, conociendo la distancia física que el participante estimara entre él y 

otra persona, se obtuviera la distancia social ordinal. La ecuación resultante fue la 

siguiente: 

N = 2.1 D0.45 

Donde D es la distancia física y N es la distancia social ordinal. Esto sugiere 

que a medida que aumenta la distancia social ordinal entre un participante y otra 

persona, también aumenta la distancia física que se percibe con esa persona. 
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A otra muestra de 50 estudiantes, además de pedirles que imaginaran una 

lista de 100 personas cercanas a ellos y que les asignaran una distancia física 

dentro de un amplio campo de fútbol, se les pidió que colocaran dentro del campo 

a una persona al azar de alguna de sus clases y que igualmente le asignaran una 

distancia física. La distancia física mediana que los participantes le asignaron a un 

compañero al azar fue de 2300 pies. Sustituyendo esta distancia en la ecuación 

anterior (i.e., N = 2.1 * 23000.45) resultó que N ≈ 75, esto es, los participantes 

estimaron que una persona al azar se encontraba aproximadamente en la posición 

#75 de la lista imaginaria. 

La contribución de los estudios descritos previamente para la presente 

investigación consiste en dos puntos principales. En primer lugar, se desarrollaron 

métodos que permiten estimar los valores de la ecuación de descuento social: con 

las tareas de descuento social puede obtenerse la tasa con la cual los 

participantes descuentan una recompensa compartida (i.e., ksocial); con el 

procedimiento del campo de fútbol pueden obtenerse ecuaciones para calcular la 

posición ordinal en la cual los participantes estiman que se encuentra una persona 

anónima (i.e., N). Estas ecuaciones permitirán estudiar juegos de cooperación en 

los cuales los otros jugadores son anónimos. En segundo lugar, el procedimiento 

del campo de fútbol permite estudiar la distancia social como una escala de razón, 

con la cual la distancia social está expresada como una distancia física entre la 

persona que realiza la elección social (i.e., altruista o egoísta) y los receptores del 

beneficio. Con esta escala de razón para la distancia social, puede asumirse 

incluso que el valor de 0.0 se refiere al individuo que realiza la elección social 

(Rachlin, 2000), es decir, la persona más cercana a él mismo. 
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El modelo de descuento social hiperbólico y la reversión de 

preferencias entre recompensas compartidas 

Como se mencionó en el capítulo anterior, en la literatura se ha reportado 

que la función que mejor describe los datos de descuento social es la hiperbólica. 

Sin embargo, Luhmann (2013) sugiere que una función o modelo de descuento 

debe elegirse no simplemente por tener un buen ajuste con los datos, sino porque 

sus implicaciones cuantitativas sean congruentes con la evidencia empírica, y por 

ofrecer predicciones en la conducta de elección. En el caso del descuento 

temporal, una implicación cuantitativa del modelo hiperbólico es la reversión de la 

preferencia entre recompensas reportada en la literatura (e.g., Ainslie, 1974; 

Green, Fisher, Perlow & Sherman, 1981; Rachlin & Green, 1972). En el caso del 

descuento social, se desconoce si ocurre esta implicación, es decir, una reversión 

de la preferencia entre recompensas cedidas (cf. Rachlin & Jones, 2007). 

Con base en la reversión de preferencias reportada en descuento temporal, 

la reversión de preferencias con recompensas cedidas consistiría en lo siguiente. 

En primer lugar, el participante debería elegir entre pares de recompensas: una 

recompensa pequeña sólo para una persona relativamente cercana socialmente y 

una recompensa grande sólo para una persona más alejada socialmente. Como 

se muestra en la Figura 4, cuando el participante debe elegir entre dar una 

recompensa para una de dos personas relativamente lejanas socialmente para él, 

el modelo hiperbólico predeciría que el participante elegiría dar una recompensa 

grande para la persona más lejana (i.e., D1). En contraste, cuando el participante 

debe elegir entre dar una recompensa para una de dos personas relativamente 
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cercanas socialmente, es probable que escoja dar una recompensa pequeña para 

la persona más cercana (i.e., D2). En otras palabras, conforme disminuye la 

distancia social que el participante mantiene con dos personas entre las cuales 

debe elegir ceder una recompensa, el modelo hiperbólico predice que el 

participante revertirá su preferencia y se inclinará más por cederla a la persona 

más cercana socialmente y, eventualmente, por elegir la recompensa para él 

mismo. Probar dicha reversión de preferencias con recompensas cedidas ayudaría 

a determinar si el modelo hiperbólico es en efecto la mejor descripción del 

descuento social de recompensas. 

A diferencia de las tareas de descuento social comúnmente empleadas en 

las cuales la distancia social es una escala de medición ordinal (e.g., Jones & 

Rachlin, 2006 & 2009; Rachlin & Jones, 2007), en el presente estudio se probó la 

reversión de preferencias expresando la distancia social como una escala de 

medición de razón. Dado que en este estudio se hicieron varias manipulaciones de 

la distancia social, la escala ordinal no permitiría saber si la distancia entre cada 

unidad es constante (Stevens, 1946). Además, una escala de razón es más 

adecuada para probar las implicaciones de un modelo matemático (Judd, 

McClelland & Ryan, 2009). Un procedimiento en el cual la distancia social fue 

expresada como una escala de razón fue el realizado por Jones (2007), en el cual 

los participantes estimaron distancias físicas que reflejaran la distancia social entre 

dos personas. 
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Figura 4 Descuento del valor de dos recompensas, una pequeña para una persona 

relativamente cercana (barra pequeña) y una grande para una persona más lejana (barra 

grande). La silueta que se muestra en la parte izquierda de la figura representa a la persona 

que realiza la elección. En esta figura se muestra que, cuando ambas personas a las cuales 

se les podría ceder la recompensa son socialmente lejanas para el participante, el 

participante podría elegir dar la recompensa grande a la persona más lejana (D1). En 

cambio, cuando ambas personas a las cuales se les podría ceder la recompensa son 

socialmente cercanas para el participante, éste podría cambiar su preferencia y elegir dar la 

recompensa pequeña para la persona más cercana (D2). 

 

Una contribución conceptual adicional del presente estudio con respecto a la 

reversión de preferencias es una posible extensión de las definiciones de altruismo 

y de egoísmo. Comúnmente, el altruismo se define como la conducta de un 
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individuo que beneficia únicamente a otras personas y no a sí mismo; el egoísmo 

se refiere a la conducta de un individuo que lo beneficia a sí mismo y no a otras 

personas (Rachlin, 2015). Sin embargo, en el presente estudio los participantes 

tuvieron que elegir no solamente entre una recompensa sólo para ellos (i.e., 

conducta egoísta) y una recompensa sólo para otra persona (i.e., conducta 

altruista), sino que tuvieron que elegir entre pares de recompensas para dos 

personas que se encontraban en diferentes distancias sociales. La extensión de 

las definiciones de altruismo y egoísmo de este estudio está basada en el 

concepto de ser extendido (Rachlin & Jones, 2010; Rachlin & Locey, 2011), el cual 

sugiere que las personas que conforman un grupo en el que convive un individuo 

son una extensión social del individuo mismo. Así, dar una recompensa a la 

persona que se encuentra en la posición #5 (P5) de la lista de un individuo (P0) 

sería una elección más egoísta que dársela a la persona en la posición #10 (P10), 

dada la relación de ambas personas con P0. De la misma forma, dar la 

recompensa a P10 y no a P5 podría considerarse una elección más altruista. En 

concreto, un acto altruista podría definirse como uno en el que el individuo elige 

una recompensa para una persona más lejana socialmente (PN+M) en lugar de 

dársela a una persona más cercana (PN). Un acto egoísta sería aquél en el que el 

individuo le da la recompensa a la persona más cercana socialmente y no a la 

persona lejana. Las definiciones sugeridas en este estudio también asumen que 

elegir una recompensa para otra persona es una conducta altruista en 

comparación con elegirla para sí mismo; elegir la recompensa para sí mismo es 

una conducta egoísta, dado que el individuo mismo podría conceptualizarse como 
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la persona #0 (P0) de su lista de personas cercanas (cf. Rachlin, 2000; Rachlin & 

Locey, 2011). 

Por último, para averiguar si ocurre la reversión de preferencias en 

descuento social, es necesario desarrollar un procedimiento en el cual se añadan 

incrementos iguales de distancia social a dos recompensas, una pequeña sólo 

para una persona relativamente cercana (PN) y una grande sólo para una persona 

relativamente lejana (PN+M). Dado que se ha encontrado que la función hiperbólica 

es una buena descriptora de los datos en descuento social, se esperaría que 

ocurriera la reversión de preferencias. Esto es, se esperaría que los participantes 

mostraran mayor conducta altruista (i.e., que eligieran la recompensa grande para 

la persona lejana) cuando ambas personas entre las cuales puede ceder la 

recompensa se encuentran lejanas socialmente. También se esperaría que los 

participantes mostraran mayor conducta egoísta (i.e., que eligieran la recompensa 

pequeña para la persona más cercana o para ellos mismos) cuando ambas 

personas se encuentran cercanas socialmente, o bien, cuando la elección los 

involucra a ellos mismos. 

 

Descuento social y balance costos-beneficios como predictores 

de la conducta cooperativa 

De acuerdo a Luhmann (2013), un modelo de descuento debe elegirse 

tanto por la congruencia entre sus implicaciones cuantitativas con la evidencia 

empírica (i.e., la reversión de preferencias), como por su poder predictivo en la 

conducta de elección. Por ejemplo, en la literatura de descuento social se han 
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reportado correlaciones significativas entre la tasa de descuento social y la 

cooperación en distintos juegos hipotéticos (Jones, 2007; Jones & Rachlin, 2009), 

lo que sugiere que la tasa de descuento social es una buena predictora de las 

conductas altruista y cooperativa. 

Otra estrategia que se ha propuesto para predecir la conducta cooperativa en 

distintas situaciones sociales es el balance costos-beneficios sugerido por Rachlin 

y Locey (2011), el cual también se deriva de la métrica de descuento social. El 

balance costos-beneficios sugiere que si el costo que el participante percibe por 

cooperar es mayor que el beneficio que el participante percibe por cooperar, será 

menos probable que coopere. Si el beneficio percibido por cooperar es mayor que 

el costo, será más probable que el participante coopere. Sin embargo, estos 

autores sugirieron que los costos y los beneficios al cooperar en una situación de 

elección no son percibidos con un valor equiparable. Dado que el descuento social 

sugiere que el valor de una recompensa que una persona va a compartir con otra 

(i.e., beneficio) disminuye gradualmente conforme aumenta la distancia social 

entre ambas, el participante no percibirá con un valor equiparable el costo por 

cooperar que el beneficio por cooperar, ya que ambos repercuten sobre personas 

diferentes. Específicamente, los costos al cooperar repercuten directamente sobre 

el individuo que toma la decisión; dado que este individuo puede ser 

conceptualizado en la posición #0 de su lista de persona cercanas, los costos se 

conservan con su valor real o no descontado. Por otra parte, los beneficios al 

cooperar repercuten sobre otras personas, por lo que el emisor del beneficio los 

percibe con un valor descontado, y este valor es modulado por la distancia social 

que mantienen. Así, el beneficio que se confiere a otra persona pierde valor para 
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el que realiza la elección conforme aumenta la distancia social entre ambos. Dada 

esta explicación, Rachlin y Locey sugirieron que si el costo no descontado por 

cooperar es mayor que el beneficio descontado por cooperar, es más probable 

que el individuo muestre una conducta egoísta. Si el beneficio descontado por 

cooperar es mayor que el costo no descontado, es más probable que el individuo 

muestre una conducta cooperativa. 

 Locey, Safin y Rachlin (2013) probaron el balance costos-beneficios en el 

segundo experimento de una investigación con juegos del dilema del prisionero 

hipotéticos de un solo ensayo. El juego del dilema del prisionero (cf. Axelrod, 

1980; Rapoport, 1974) consiste en una situación en la que dos jugadores realizan 

una elección dicotómica, simultánea y anónima de la siguiente manera. Ambos 

jugadores obtienen cierta cantidad de una recompensa (e.g., dinero) la cual 

depende tanto de la elección del jugador A como de la elección del jugador B. 

Ambos jugadores sólo pueden elegir una de dos opciones, C o D. La opción C 

representa la elección cooperativa, mientras que la opción D está relacionada con 

la elección de defraudar o competir; no obstante, los jugadores no saben lo que 

representa cada una de estas opciones. Si ambos jugadores escogen la opción C, 

ambos obtienen una cantidad de recompensa relativamente grande; si ambos 

escogen la opción D, ambos obtienen una cantidad de recompensa relativamente 

pequeña. Sin embargo, si un jugador elige C y el otro D, quien escogió C obtiene 

la mínima ganancia posible mientras que quien escogió D obtiene la máxima 

ganancia posible. El juego del dilema del prisionero implica un dilema real dado 

que cada jugador no sabe lo que el otro escogerá; esto es, si el jugador A elige la 

opción cooperativa podría ser relativamente benéfico para ambos si el jugador B 
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también coopera. Pero si el jugador A coopera y el jugador B defrauda, el primero 

obtiene la mínima cantidad de recompensa posible. 

En los juegos del dilema del prisionero, una matriz de pagos determina la 

cantidad de recompensa que podría ganar cada jugador dependiendo de lo que 

ambos elijan. Locey, Safin y Rachlin (2013) analizaron los costos y los beneficios 

por cooperar de dos matrices de pagos distintas de juegos del dilema del 

prisionero. Cada matriz de pagos fue probada con un grupo de participantes 

distinto. En el primer grupo de participantes se aplicó la matriz de pagos 1-2-3-46, 

la cual se muestra en la parte superior de la Figura 5. En esta matriz de pagos, si 

ambos jugadores escogen C (cooperar) cada uno recibe 3 unidades de 

recompensa. Si ambos escogen D (defraudar) cada uno recibe 2 unidades de 

recompensa. Claramente, es mejor para ambos jugadores si ambos cooperan. Sin 

embargo, si uno coopera y el otro defrauda, el cooperador recibe sólo 1 unidad de 

recompensa mientras que el defraudador recibe 4 unidades. 

                                                 
6 La nomenclatura utilizada para las matrices de pagos se refiere a las distintas cantidades 
de recompensa que los participantes pueden ganar dependiendo de sus elecciones. Por 
ejemplo, la matriz de pagos 1-2-3-4 indica todas las cantidades de recompensa posibles 
que los participantes podrían ganar con distintas elecciones, es decir, uno, dos, tres o 
cuatro puntos. 
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Figura 5 Matrices de pagos utilizadas en el estudio de Locey, Safin y Rachlin (2013). En la 

parte superior de la figura se muestra la matriz 1-2-3-4; en la parte inferior se muestra la 

matriz 1-2-9-10. 

 

 Específicamente, con respecto al análisis de los costos por cooperar para la 

matriz de pagos 1-2-3-4, cooperar siempre le cuesta 1 unidad al jugador A sin 

importar lo que el otro jugador escoja, por las siguientes razones. En el caso en el 

cual el jugador B coopera, el jugador A recibe 4 unidades de recompensa si 

defrauda pero 3 unidades si coopera. En el caso en el cual el jugador B defrauda, 

el jugador A recibe 2 unidades si defrauda pero sólo 1 unidad si coopera. Ambos 

casos implican que al jugador A siempre le costará 1 unidad cooperar. 
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Con respecto al análisis de los beneficios por cooperar para la misma matriz 

de pagos 1-2-3-4, si el jugador A coopera siempre dará un beneficio de 2 unidades 

de recompensa al jugador B por las siguientes razones. En el caso en el cual el 

jugador B coopera, el jugador B recibe sólo 1 unidad de recompensa si A defrauda 

pero recibe 3 unidades si A coopera. En el caso en el cual el jugador B defrauda, 

el jugador B recibe 2 unidades si A defrauda pero recibe 4 unidades si A coopera. 

En ambos casos, si A escoge cooperar, siempre dará un beneficio de 2 unidades 

al jugador B. Todo el análisis anterior de los costos y beneficios por cooperar 

también es cierto para el jugador B. En conclusión, en la matriz de pagos 1-2-3-4, 

cooperar siempre costará 1 unidad de recompensa no descontada versus 2 

unidades de beneficio descontadas, tanto para el jugador A como para el B. 

 La segunda matriz de pagos que probaron Locey, Safin y Rachlin (2013) fue 

la matriz 1-2-9-10, la cual se muestra en la parte inferior de la Figura 5. Siguiendo 

el mismo razonamiento que se empleó con la matriz 1-2-3-4, se obtiene que, para 

ambos jugadores con la matriz 1-2-9-10, cooperar siempre costará 1 unidad de 

recompensa no descontada versus 8 unidades de beneficio descontadas. 

 Entre ambas matrices de pagos, el costo por cooperar se mantuvo 

constante en 1 unidad, mientras que el beneficio por cooperar se varió de 2 a 8 

unidades. 

El siguiente paso que siguieron los autores fue calcular el valor descontado 

del beneficio por cooperar de ambas matrices de pagos (i.e., 2 unidades para la 

matriz 1-2-3-4 y 8 unidades para la matriz 1-2-9-10) a partir de la ecuación de 

descuento social. 



36 
 

𝑦 =
𝐴

1 + 𝑘𝑠𝑜𝑐𝑖𝑎𝑙𝑁
 

 Para ello, sustituyeron el valor de ksocial con el valor de la tasa de descuento 

encontrada en el estudio de Rachlin y Jones (2007), el cual fue 0.055. También 

sustituyeron el valor de N con la distancia social en la cual los participantes del 

estudio de Jones (2007) estimaron que se encontraba una persona al azar de 

alguna de sus clases, la cual fue la posición #75. Por último, sustituyeron el valor 

de A con la cantidad de unidades de beneficio que se le daba al otro jugador al 

cooperar en cada matriz de pagos, las cuales fueron 2 y 8 unidades, 

respectivamente. 

La ecuación para calcular el valor descontado del beneficio por cooperar de 

la matriz de pagos 1-2-3-4 fue la siguiente.

𝑦 =
2

1 + 0.055 ∗ 75
 

𝑦 = 0.39 

La ecuación para calcular el valor descontado del beneficio por cooperar de 

la matriz de pagos 1-2-9-10 fue la siguiente. 

𝑦 =
8

1 + 0.055 ∗ 75
 

𝑦 = 1.56 

Una vez obtenidos los valores anteriores, la hipótesis de Locey, Safin y 

Rachlin (2013) fue que en la matriz de pagos 1-2-3-4 habría un mayor número de 

participantes que no cooperaran en comparación con los que cooperaran, dado 

que el costo por cooperar (i.e., 1 unidad) era mayor que el beneficio descontado 

por cooperar (i.e., 0.39 unidades). Asimismo, estimaron que en la matriz 1-2-9-10 
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habría un mayor número de participantes que cooperaran en comparación con los 

que no cooperaran, dado que el beneficio descontado por cooperar (i.e., 1.56 

unidades) era mayor que el costo (i.e., 1 unidad). En efecto, encontraron que un 

número de participantes significativamente mayor cooperó con la matriz de pagos 

1-2-9-10 que con la matriz 1-2-3-4. 

 En un estudio más reciente, Safin, Locey y Rachlin (2013) probaron las 

mismas matrices de pagos, esta vez en juegos del dilema del prisionero iterados 

de 40 ensayos, en una situación de juego real cara a cara con otro jugador. A 

grandes rasgos, los autores reportaron no haber encontrado diferencias 

significativas entre la frecuencia de participantes que cooperaron con ambas 

matrices de pagos en el primer ensayo del juego, en los primeros ocho ensayos ni 

a lo largo de los 40 ensayos. Sin embargo, encontraron una mayor frecuencia de 

cooperación con la matriz de pagos 1-2-9-10 que con la matriz 1-2-3-4 en los 

últimos ocho ensayos del juego, lo cual es parcialmente consistente con los 

hallazgos de Locey, Safin y Rachlin (2013). Safin et al. atribuyeron sus resultados 

a las condiciones diferenciales en que se llevó a cabo su estudio en comparación 

con el de Locey et al., ya que esta vez los participantes jugaron contra un 

oponente cara a cara en presencia del experimentador, con recompensas reales y 

en condiciones de laboratorio. A pesar de que las distintas condiciones en que se 

llevaron a cabo ambos estudios parecen explicar las diferencias en sus resultados, 

estos hallazgos sugieren investigar nuevas situaciones y contextos en los que el 

balance costos-beneficios predice de forma satisfactoria la conducta cooperativa. 

 Dados los resultados diferenciales que se han encontrado con el balance 

costos-beneficios como un modelo para predecir la conducta cooperativa, parece 



38 
 

pertinente probarlo en nuevos contextos, por ejemplo, con una mayor variedad de 

matrices de pagos de juegos de dilema del prisionero, en los cuales no sólo se 

varíe el beneficio por cooperar (Locey, Safin & Rachlin, 2013; Safin, Locey & 

Rachlin, 2013), sino también los costos. Por lo tanto, en el presente estudio se 

realizó una replicación sistemática del segundo experimento de Locey, Safin y 

Rachlin (2013), esta vez con una mayor variedad de matrices de pagos, con el 

propósito de averiguar la contribución no sólo de los beneficios, sino también de 

los costos por cooperar, como variables que modulan la conducta cooperativa. De 

esta forma, el presente estudio involucra una extensión de la generalidad del 

balance costos-beneficios como una posible explicación de la conducta 

cooperativa. 

 

Propósito del estudio y descripción general del método 

 En la literatura de descuento social se ha encontrado que la función que 

mejor describe los datos es la función hiperbólica (e.g., Jones & Rachlin, 2006 & 

2009; Rachlin & Jones, 2007). Sin embargo, un modelo de descuento debe 

elegirse no simplemente por tener un buen ajuste con los datos, sino porque sus 

implicaciones cuantitativas sean congruentes con la evidencia empírica, y por 

ofrecer predicciones en la conducta de elección (Luhmann, 2013). Por lo tanto, el 

propósito general del presente estudio fue determinar si el modelo hiperbólico es 

en efecto la mejor descripción del descuento social, probando a) una implicación 

empírica del descuento del valor de recompensas cedidas y b) una predicción 

viable de la conducta cooperativa. 
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Específicamente, en cuanto a las implicaciones empíricas del modelo 

hiperbólico, en el presente estudio se investigó si ocurre una reversión de la 

preferencia entre recompensas conforme se añaden incrementos iguales de 

distancia social a pares de recompensas que un participante va a ceder. Una 

razón para estudiar esta implicación empírica es que ha sido reportada 

ampliamente en la literatura de descuento temporal, lo cual sustenta el uso del 

modelo hiperbólico para describir las conductas impulsiva y autocontrolada. 

Además, determinar si ocurre una reversión de preferencias en descuento social al 

igual que ocurre en descuento temporal, permitirá trazar similitudes o diferencias 

entre las conductas de autocontrol y altruista. En cuanto a la predicción de la 

conducta, se probó si el costo por cooperar, al igual que el beneficio social por 

cooperar descontado a partir de la ecuación de descuento social, son variables 

que modulan la cooperación en juegos del dilema del prisionero, extendiendo así 

la generalidad del balance costos-beneficios (Rachlin & Locey, 2011) como un 

modelo para predecir la conducta cooperativa. 

 Antes de aplicar los procedimientos de la reversión de preferencias y del 

balance costos-beneficios, en el presente estudio se probaron dos métodos de 

descuento social, elección binaria y ajuste de la magnitud, con el propósito de 

averiguar si el método empleado para obtener los puntos de indiferencia es un 

parámetro que modula las tasas de descuento social. En la literatura de descuento 

temporal y probabilístico, se ha encontrado que el método empleado es un 

parámetro que modula las tasas de descuento (cf. Weatherly, 2014); sin embargo, 

hasta donde conoce el autor de la presente investigación, en dicha literatura no se 

han comparado los dos métodos mencionados. No obstante, se esperarían muy 
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pocas diferencias entre las tasas de descuento social obtenidas con ambos 

métodos dada la similitud entre ellos. Por otra parte, también se averiguó si con 

algún método se obtendrían mejores ajustes de la función hiperbólica con los 

datos en comparación con el otro método. A pesar de la similitud entre ellos, se 

esperan mejores coeficientes de determinación con el método de ajuste de la 

magnitud dadas las ventajas que presenta sobre el método de elección binaria. 

Para probar la reversión de preferencias en descuento social, en el 

presente estudio se desarrolló un procedimiento en el cual los participantes debían 

elegir entre pares de recompensas, una pequeña para una persona cercana 

socialmente y una grande para una persona más lejana. Este procedimiento 

consistió en cuatro condiciones, entre las cuales se alargó la distancia social entre 

el participante y ambas personas entre las que tenía que elegir (cf. Luhmann, 2013 

para un procedimiento similar con descuento temporal); esta distancia social entre 

el participante y ambas personas se llamó distancia social de inicio. Además, 

dentro de cada una de estas condiciones, la posición social de la persona cercana 

se mantuvo fija mientras que la distancia social de la persona más lejana se varió 

con respecto a la más cercana. En cada una de las condiciones probadas, se 

obtuvieron seis puntos de indiferencia de acuerdo a un procedimiento de ajuste de 

la magnitud (e.g., Du, Green & Myerson, 2002; Estle, Green, Myerson, & Holt, 

2006; Green, Myerson, Oliveira, & Chang, 2013); cada punto de indiferencia 

correspondió a las distancias sociales que separaron a las personas cercana y 

lejana. Así, se obtuvo una curva de descuento y un área bajo la curva (AUC, por 

su acrónimo en inglés) para cada una de las cuatro condiciones probadas. El AUC 

es un dato análogo de las tasas de descuento, el cual no depende de la forma de 
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la función de descuento y carece de implicaciones teóricas o empíricas (cf. 

Myerson, Green & Warusawitharana, 2001). La variable dependiente de interés 

principal en este estudio fue el AUC: dado que esta medida carece de 

implicaciones teóricas y empíricas es adecuada para delimitar si ocurre la 

reversión de preferencias. Las diferencias entre las AUCs obtenidas en cada una 

de las condiciones indicarían que los participantes cambiaron entre un patrón de 

elección de la recompensa para la persona lejana (i.e., altruista) y un patrón de 

elección de la recompensa para la persona cercana (i.e., egoísta), conforme 

aumentó la distancia social entre los participantes y ambas personas. 

 El procedimiento de reversión de preferencias desarrollado por el autor de 

la presente investigación estuvo basado en el estudio de Luhmann (2013), quien 

probó la reversión de preferencias en descuento temporal. En el presente estudio 

se empleó el método de ajuste de la magnitud en lugar del cuestionario de Kirby y 

Marakovic (1996) empleado por Luhmann (2013). Hay tres razones principales 

para haber realizado esta manipulación. En primer lugar, con el cuestionario de 

Kirby y Marakovic, Luhmann encontró resultados contradictorios con la literatura 

en la cual se reporta la reversión de preferencia entre pares de recompensas del 

descuento temporal, por lo que es conveniente emplear un método más común en 

el área de descuento. En segundo lugar, el método de ajuste de la magnitud 

presenta algunas ventajas en comparación con otros métodos, por ejemplo, no 

hay muerte experimental y es un procedimiento con el cual se estiman los puntos 

de indiferencia de una forma relativamente más laboriosa pero precisa. En tercer 

lugar, emplear un método diferente al utilizado por Luhmann no afecta 
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sustancialmente el propósito de la tarea, el cual es añadir incrementos iguales de 

distancia social a pares de recompensas. 

 En cuanto al estudio del balance costos-beneficios como un modelo que 

predice la conducta cooperativa, se probaron cinco juegos del dilema del 

prisionero, cada uno con una matriz de pagos distinta. Para construir las matrices 

de pagos y determinar la cantidad de unidades de recompensa reales que serían 

estimadas por los participantes como 1 unidad de beneficio descontado, primero 

se aplicaron las tareas necesarias para obtener los datos de la ecuación de 

descuento social (i.e., ksocial y N). Una vez obtenidos estos datos, se construyeron 

las matrices de pagos variando no solamente el beneficio por cooperar (Locey, 

Safin & Rachlin, 2013; Safin, Locey & Rachlin, 2013), sino también los costos. 

En los primeros tres juegos del dilema del prisionero, el costo por cooperar 

se mantuvo constante en 1 unidad mientras que el beneficio descontado por 

cooperar varió de la siguiente manera. En la primera matriz de pagos, el beneficio 

descontado fue menor que el costo; en la segunda, el beneficio descontado fue 

aproximadamente igual que el costo; en la tercera, el beneficio descontado fue 

mayor que el costo. En los últimos dos juegos del dilema del prisionero, el 

beneficio social descontado se mantuvo constante en 1 unidad aproximadamente, 

mientras que el costo por cooperar varió de la siguiente forma. En la cuarta matriz 

de pagos, el costo por cooperar fue el doble con respecto al beneficio social 

descontado; en el quinto juego, el costo por cooperar fue el triple que el beneficio 

social descontado. 

En este experimento se obtuvo el porcentaje de participantes que 

cooperaron en cada uno de los juegos del dilema del prisionero con distintas 
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matrices de pagos. En breve, en este experimento se esperó que a) si el costo era 

mayor que el beneficio, hubiera un mayor porcentaje de participantes que no 

cooperaran en comparación con los que cooperaran; que b) si el beneficio era 

mayor que el costo, hubiera un mayor porcentaje de participantes que cooperaran 

en comparación con los que no cooperaran; que c) cuando el costo por cooperar 

era relativamente igual que el beneficio, hubiera aproximadamente un 50% de 

participantes que cooperaran; y que d) conforme el costo por cooperar aumentara, 

el porcentaje de participantes que cooperaran disminuyera sistemáticamente. 

 

MÉTODO 

Participantes 

En la primera sesión de este estudio se contó con 142 participantes (dentro 

de los cuales hubo 108 mujeres y 34 hombres; 132 estudiantes de la Facultad de 

Psicología de la UNAM, nueve estudiantes de universidades privadas y un 

participante sin licenciatura; 133 participantes sin algún conocimiento del tema que 

se trabajó y 9 únicamente con conocimientos básicos sobre toma de decisiones) 

con un rango de edad entre 18 años, 3 meses y 26 años, 4 meses (media = 20.57, 

D. E. = 1.97). En la segunda sesión se contó con 117 participantes tomados de la 

muestra original de la primera sesión. Todos los participantes respondieron todas 

las tareas del estudio. 

 

Instrumentos 
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Este estudio se condujo en un cubículo de 4 x 1.5 metros acondicionado 

con cinco escritorios, con una computadora y una silla en cada uno, separados 

entre sí por muros de tabla roca. Se trabajó con un máximo de cinco participantes 

simultáneamente. Las computadoras de escritorio fueron marca Dell, con sistema 

operativo Windows 7 y estuvieron equipadas con una pantalla de 16 pulgadas, un 

mouse óptico y un teclado QWERTY. Las tareas de descuento social con el 

método de ajuste de la magnitud fueron programadas y resueltas por los 

participantes en el software Java 7. El resto de las tareas aplicadas en este 

estudio se realizaron en hojas de papel tamaño carta. 

 

Procedimiento 

Se contactó a los participantes de este estudio en sus salones de clases o 

por medio de redes sociales, y se les invitó a colaborar en una investigación sobre 

toma de decisiones. Con los estudiantes que aceptaron la invitación, se programó 

el día y la hora de las sesiones por correo electrónico. Al terminar el experimento, 

cada participante recibió $20 por su colaboración en la investigación o puntos 

extra en la calificación de alguna materia de su licenciatura. 

Esta investigación fue dividida en un total de dos sesiones, cada una con 

una duración aproximada de 30 minutos, dependiendo del tiempo que le tomara al 

participante responder las tareas correspondientes. Ambas sesiones tuvieron una 

separación aproximada de dos semanas entre sí. En la Tabla 1 se mencionan las 

tareas aplicadas en cada una de las dos sesiones del estudio y su orden de 

aplicación. Únicamente las dos tareas de descuento social aplicadas en la primera 
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sesión, con los métodos de elección binaria y de ajuste de la magnitud, tuvieron un 

orden contrabalanceado entre los participantes. 

 

Tabla 1 

Orden de aplicación de las tareas que los participantes respondieron en cada una de las 

dos sesiones del estudio. El orden de aplicación de las dos tareas marcadas con un 

asterisco fue el opuesto para la mitad de los participantes de la muestra. 

 

 

Primera sesión 

Al iniciar la primera sesión, el experimentador le dio a cada participante un 

folio que escribirían al iniciar cada tarea dentro del estudio. Después se les dio una 

hoja donde se les explicó en términos generales en qué consistía la investigación 

y su rol como participantes en la misma (Anexo 1). Asimismo, se les aseguró que 

toda la información que proporcionaran sería confidencial y se utilizaría 

únicamente con fines de investigación. 

Primera 
sesión

1. Tarea de descuento social con el método de elección binaria*

2. Tarea de descuento social con el método de ajuste de la magnitud*

3. Procedimiento del campo de fútbol

Segunda 
sesión

4. Juegos del dilema del prisionero

5. Procedimiento de reversión de preferencias en descuento social
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Posteriormente, se les entregó una segunda hoja en cuya parte superior se 

les preguntó los siguientes datos sociodemográficos: sexo, edad, nivel máximo de 

estudios, licenciatura que cursaban, número de personas con quienes vivían en su 

hogar, ingreso mensual total en su hogar y, por último, se les preguntó si alguna 

vez habían participado en una investigación en psicología, en cuyo caso, debían 

describir en qué consistió su participación (Anexo 2). 

Después los participantes respondieron dos tareas de descuento social 

distintas, la primera con el método de elección binaria y la segunda con el método 

de ajuste de la magnitud. El orden de aplicación de estas dos tareas difirió entre 

participantes y se asignó de forma aleatoria. 

 

Tarea de descuento social con el método de elección binaria  

La tarea de descuento social con el método de elección binaria se aplicó en 

hojas de papel y estuvo formada por ocho páginas. En la primera de ellas se le 

pedía al participante que escribiera el folio que el experimentador le había 

proporcionado y su nombre. En esa misma página se encontraban las 

instrucciones generales de la tarea, que fueron las siguientes: 

Imagina que hiciste una lista de las 100 personas más cercanas a ti y la 
ordenaste desde tu más querido amigo, amiga o pariente en la posición #1 
hasta un simple conocido en la posición #100. La persona #1 sería alguien 
que conoces bien y es tu más cercano amigo, amiga o pariente. La persona 
#100 puede ser alguien que reconoces y puedes encontrarla casualmente 
pero es posible que ni siquiera conozcas su nombre. 
 
No tienes que hacer la lista físicamente, sólo imagina que ya la hiciste. 
 
A continuación se te pedirá que hagas una serie de juicios basado en tus 
preferencias. En cada afirmación se te preguntará si prefieres recibir una 
cantidad de dinero sólo para ti o una cantidad de dinero sólo para la 
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persona indicada en la lista. Por favor encierra en un círculo la letra A o B 
para cada elección. 
 

En cada una de las siguientes siete hojas del cuestionario se encontraban 

nueve elecciones entre una cantidad de dinero pequeña sólo para el participante y 

una cantidad de dinero grande sólo para alguna de las personas de su lista. La 

cantidad de dinero sólo para el participante se presentó en la columna izquierda 

(columna A) de cada hoja y varió secuencialmente entre $50 y $850 en intervalos 

de $100 pesos (Rachlin & Jones, 2007). Para la mitad de los participantes de cada 

grupo esta cantidad cambió de forma ascendente. Para la otra mitad de los 

participantes la cantidad cambió de forma descendente. La columna izquierda (A) 

del cuestionario fue idéntica en todas las hojas del mismo. La cantidad de dinero 

sólo para otra persona se presentó en la columna derecha (B) y se mantuvo fija en 

$750 sólo para la persona #N de la lista imaginaria. Para cada participante, la 

distancia social (#N) de la columna derecha fue la misma en las nueve elecciones 

que se presentaron en una página dada, pero difirió entre las páginas. Esto es, en 

cada página se probó una distancia social distinta, y fueron las siguientes: las 

personas #1, 2, 5, 10, 20, 50 y 100 de la lista imaginaria. Estas distancias sociales 

se distribuyeron al azar entre las últimas siete hojas del cuestionario. A todos los 

participantes se les presentó el mismo orden de las distancias sociales (Anexo 3). 

Se calculó un punto de indiferencia por cada distancia social probada. Cada 

punto de indiferencia se estimó como el promedio de las dos cantidades en la 

opción A entre las cuales el participante cambió de elección de la opción A a la 

opción B o viceversa. Sin embargo, hubo ocasiones en que los participantes 

nunca cambiaron de elección, por lo que no hubo dos cantidades que promediar. 
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Cuando el participante siempre escogió la opción A en una página dada, el punto 

de indiferencia se calculó como $0. Si el participante siempre escogió la opción B 

en una página, el punto de indiferencia se estimó como $900 (Jones & Rachlin, 

2006; Rachlin & Jones, 2007). 

 

Tarea de descuento social con el método de ajuste de la magnitud  

La tarea de descuento social con el método de ajuste de la magnitud fue 

contestada en computadora. Antes de comenzar con esta tarea, se repitió a los 

participantes las mismas instrucciones de la tarea de descuento social con el 

método de elección binaria. El método de ajuste de la magnitud estuvo diseñado 

de la siguiente forma (ver Figura 6). Al comenzar la tarea, aparecía una ventana 

de color verde en cuya parte superior se encontraba la leyenda “Elige qué 

prefieres”. Esta ventana contenía dos cuadros blancos, uno a la izquierda y otro a 

la derecha de la pantalla. Dentro de un cuadro se mostraba una recompensa 

pequeña y sólo para el participante, mientras que en el otro cuadro se mostraba 

una recompensa grande y sólo para alguna persona de la lista imaginaria. Debajo 

de cada cuadro se encontraban dos botones, sobre los cuales el participante 

debía presionar con el ratón para escoger la recompensa. Los cuadros alternaban 

de posición de forma aleatoria con cada elección del participante. 
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Figura 6 Método de ajuste de la magnitud, en el que aparecía una ventana de color verde 

con dos recuadros blancos, en cada uno de los cuales se mostraba de forma alternada una 

recompensa pequeña sólo para el participante y una recompensa grande sólo para alguna de 

las personas de su lista. Debajo de cada cuadro se encontraba un botón sobre el que el 

participante debía presionar con el ratón para hacer su elección. 

 

El método de ajuste de la magnitud estuvo formado por siete bloques de 

ensayos, en cada uno de los cuales se probó una distancia social distinta. Las 

distancias sociales fueron las mismas que se usaron con el método de elección 

binaria. Cada bloque estuvo formado por seis elecciones entre una recompensa 

pequeña sólo para el participante y una recompensa grande sólo para otra 

persona. En el primer ensayo de cada bloque, el participante debía escoger entre 

$750 sólo para la persona #N de su lista imaginaria y la mitad de esa cantidad sólo 

para él. En cada ensayo subsecuente, la cantidad de la recompensa chica se 

ajustó con base en las elecciones previas del participante. Específicamente, si el 

participante escogía la recompensa chica, su magnitud disminuía en el siguiente 
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ensayo; por el contrario, si el participante escogía la recompensa grande, la 

cantidad de la recompensa chica aumentaba. La recompensa grande se mantuvo 

fija en $750 sólo para alguna persona que se encontraba a una distancia social 

dada en todos los ensayos de todos los bloques. 

El tamaño del ajuste de la recompensa chica disminuyó conforme 

transcurrieron los ensayos. El primer ajuste era la mitad de la diferencia entre la 

cantidad grande y la cantidad chica presentadas en el primer ensayo. Con cada 

ensayo subsecuente, el ajuste de la magnitud de la recompensa chica se reducía 

a la mitad del ajuste anterior. A modo de ejemplo, en el primer ensayo el 

participante debía escoger entre $375 sólo para él y $750 sólo para la persona #N 

de su lista. Si el participante escogía la cantidad chica, en el siguiente ensayo 

debía escoger entre $187.50 sólo para él y $750 sólo para la persona #N de su 

lista. Si en este ensayo el participante escogía la cantidad grande, en el siguiente 

ensayo el participante debía escoger entre $281.25 sólo para él y $750 sólo para 

la persona #N de su lista. Por cada bloque, el punto de indiferencia se estimó 

como la cantidad chica que se habría presentado en una séptima elección. Tanto 

las magnitudes de la recompensa pequeña como los puntos de indiferencia se 

redondearon al número entero más cercano. 

 

Procedimiento del campo de fútbol 

 Al terminar las tareas de descuento social con ambos métodos, se entregó 

a los participantes una última hoja con las siguientes instrucciones. 

Ahora imagínate a ti mismo sobre un amplio campo de fútbol junto con las 
100 personas de tu lista. La cercanía en el campo entre ti y cada una de las 
personas de tu lista es proporcional a qué tan cercano te sientes con esa 
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persona. Por ejemplo, si una persona dada se encuentra a 10 metros de ti, 
entonces una persona con la que te sientas el doble de cercano(a) estará a 
5 metros de ti, y una con la que sientas la mitad de cercanía estará a 20 
metros de ti. Vamos a preguntarte por distancias que corresponden a 
algunas personas de tu lista imaginaria. 

 
Recuerda que no hay límites de distancia, no importa de qué tan cerca o de 
qué tan lejos se trate; incluso un millón de kilómetros o un centímetro son 
medidas aceptadas. Sin embargo, no digas que una persona se encuentra 
a cero de distancia de ti, y en vez de eso, piensa en una distancia muy 
corta. Tampoco digas que una persona se encuentra infinitamente lejana 
de ti, y en vez de eso, piensa en una distancia muy larga. 

 
No hay respuestas correctas o incorrectas. Únicamente queremos que 
expreses qué tan cercano te sientes a otras personas en términos de 
distancias: mientras más cercano te sientas con otra persona, deberías 
ponerla más cercana en el campo; mientras más lejano te sientas con otra 
persona, debería estar más alejada de ti en el campo. Sólo juzga de 
acuerdo a tus propios criterios de cercanía y distancia. 

 
Por favor, ahora responde las siguientes preguntas. Siéntete libre de usar 
las unidades que desees (centímetros, metros, kilómetros, sólo indica qué 
unidad de medida es). 

 
1. ¿Qué tan lejos de ti en el campo se encuentran las siguientes personas? 
2. ¿A qué distancia de ti en el campo de fútbol pondrías a un compañero al 
azar de alguna de tus clases o de tu trabajo? 

 

 Se pidió a los participantes que asignaran una distancia física dentro del 

campo de fútbol imaginario a las personas #1, 2, 5, 10, 20, 50 y 100 de su lista de 

personas cercanas. A todos los participantes se les presentó el mismo orden de 

las distancias sociales, el cual fue asignado de forma aleatoria. Como se muestra 

en las instrucciones, también se les pidió que asignaran una distancia física a 

alguna persona al azar de sus clases o de su trabajo. Independiente de la unidad 

de medida con que los participantes respondieron, todas las distancias fueron 

convertidas a metros. 
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 Al terminar esta tarea, el experimentador informó a los participantes que su 

colaboración de esa sesión había concluido, y les confirmó el día y la hora en que 

podrían asistir a la segunda sesión del estudio. 

 

Segunda sesión 

 Al inicio de la segunda sesión, el experimentador le recordó a los 

participantes el folio que se les asignó en la primera sesión, y les indicó que lo 

escribieran al inicio de cada una de las tareas que resolverían ese día. 

 

Juegos del Dilema del Prisionero 

La primera tarea de la segunda sesión consistió en seis páginas que 

contenían cinco juegos del dilema del prisionero hipotéticos con matrices de pago 

distintas entre ellas. En la primera hoja de esta tarea se presentaron las 

instrucciones, que fueron las siguientes. 

Cada participante en este experimento tiene un compañero asignado de 
forma aleatoria, que es alguno de los otros participantes en este 
experimento. A continuación, se te pedirá que hagas una serie de 
elecciones para que tú y tu compañero ganen cierta cantidad hipotética de 
dinero. Tus elecciones son anónimas, por lo que nadie sabrá lo que 
escogiste hasta que lo reveles por ti mismo. No hay elecciones buenas ni 
malas. Sólo queremos saber qué es lo que escogerías si el dinero fuera 
real. Por favor, tómate tu tiempo para hacer cada una de las elecciones y 
considera las alternativas cuidadosamente. 

 
En cada uno de los siguientes casos, la cantidad de dinero que ganes 
depende tanto de tu elección como de la elección de tu compañero. La 
cantidad de dinero que gane tu compañero también depende de la elección 
de ambos. Dichas cantidades de dinero están determinadas en las tablas 
que se te presentan a continuación. 
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 En la parte superior de cada una de las siguientes páginas, se presentó una 

matriz de pagos distinta, las cuales se muestran en la Figura 7 y fueron las 

siguientes. En el renglón inferior de la figura, de izquierda a derecha, se muestran 

las matrices 1-2-3-4, 1-2-5-6 y 1-2-9-10. En la columna central de la figura, de 

abajo hacia arriba, se muestran las matrices 1-2-5-6, 1-3-5-7 y 1-4-5-8. El orden 

en que se presentaron las cinco matrices de pagos se asignó de forma aleatoria y 

cambió para cada participante. En la parte inferior de la página en que se presentó 

la matriz 1-2-3-4, se mostró la siguiente explicación. 

Los triángulos de la parte superior de cada cuadro indican la cantidad de 
dinero que ganas (señalada en cursivas y subrayada) por cada combinación 
de elecciones entre tú y tu compañero. Los triángulos de la parte inferior de 
cada cuadro indica lo que gana tu compañero. 

 
En otras palabras, si tú y tu compañero escogen X, cada uno de ustedes 
ganará $2,000. Si tú y tu compañero escogen Y, cada uno de ustedes 
ganará $3,000. Pero si uno de ustedes escoge X y el otro escoge Y, quien 
escogió X ganará $4,000 y el que escogió Y ganará $1,000. 

 
Dadas las condiciones descritas previamente, ¿qué escogerías? Encierra 
en un círculo tu respuesta. 
 

X     o     Y 
 

 Como se muestra en la Figura 7, las cantidades de dinero que se 

encontraban dentro de los triángulos de la parte superior de cada cuadro se 

encontraban señaladas en cursivas y subrayadas, e indicaban lo que ganaba el 

participante. Las cantidades de dinero que se encontraban dentro de los triángulos 

de la parte inferior de cada cuadro no tenían algún formato en especial, e 

indicaban lo que ganaba el otro jugador. Así como los juegos del dilema del 

prisionero presentados en este estudio fueron hipotéticos, también lo fueron los 

jugadores con quienes estarían jugando los participantes. 
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Figura 7 Cinco matrices de pagos que se le presentaron a cada participante en los juegos 

del dilema del prisionero. La elección de la letra Y representó la opción cooperativa 

mientras que la elección de X representó la opción de competencia. En cada matriz de 

pagos, la cantidad de dinero que ganaba el participante se encontraba en los triángulos de la 

parte superior de cada cuadro, y estuvo señalada en cursivas y subrayada. La cantidad de 

dinero que ganaba el otro jugador se encontraba en los triángulos de la parte inferior de 

cada cuadro y no estuvo señalada por algún formato especial. 

 

En todas las matrices de pagos, la letra X representó la opción de 

deserción, mientras que la Y representó la opción cooperativa. Se escogieron 

estas letras arbitrariamente con el propósito de que el participante no conociera ni 

dedujera lo que representaba cada una. Así, en todas las matrices de pagos se 

cumplían las siguientes condiciones. Si ambos jugadores escogían X, ambos 
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ganaban la mínima ganancia común; si ambos escogían Y, ambos ganaban la 

máxima ganancia común; en cambio, si uno escogía X y el otro Y, quien escogía X 

ganaba la máxima ganancia individual y quien escogía Y ganaba la mínima 

ganancia individual.  

Las matrices de pagos se diferenciaron entre sí por la cantidad de dinero 

que ganaban ambos jugadores por cada combinación de elecciones. Por ejemplo, 

si en la matriz de pagos 1-2-9-10 ambos jugadores escogían X, ambos ganaban 

$2,000; si ambos escogían Y, ambos ganaban $9,000; en cambio, si uno escogía 

X y el otro Y, quien escogía X ganaba $10,000 y quien escogía Y ganaba 

solamente $1,000. Las cinco matrices de pagos cumplieron esta lógica de acuerdo 

a la nomenclatura que se les asignó (e.g., la matriz 1-2-3-4 señaló ganancias de 

$1,000, $2,000, $3,000 y $4,000, respectivamente). Al final de cada una de las 

matrices de pagos, se les hizo a los participantes la misma pregunta: si elegirían X 

o Y en la situación descrita en las instrucciones.  

Para construir las matrices de pagos que se muestran en la Figura 7, se 

averiguó qué cantidad real de beneficio por cooperar fue necesaria para que los 

participantes la estimaran como 1 unidad de beneficio descontado. Para ello, se 

obtuvieron los datos de la ecuación de descuento social correspondientes a la 

muestra del estudio: la tasa de descuento y la posición ordinal en la cual los 

participantes estimaron que se encontraba una persona al azar de su clase. Estos 

datos se obtuvieron de las pruebas aplicadas en la primera sesión del estudio. 

Por ejemplo, la matriz 1-2-5-6 fue aquella en la cual se esperó que el costo 

no descontado fuera aproximadamente igual que el beneficio descontado. Al 

realizar un análisis para obtener los costos y beneficios reales por cooperar (cf. 
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Locey, Safin & Rachlin, 2013), se obtuvo lo siguiente. Con respecto al análisis 

únicamente de los costos por cooperar, cooperar siempre le cuesta $1,000 al 

participante sin importar lo que el otro jugador escoja, por las siguientes razones. 

En el caso en el cual el otro jugador coopera, el participante recibe $6,000 si 

defrauda pero $5,000 si coopera. En el caso en el cual el otro jugador defrauda, el 

participante recibe $2,000 si defrauda pero sólo $1,000 si coopera. Ambos casos 

implican que al participante siempre le costará $1,000 cooperar. Con respecto al 

análisis únicamente de los beneficios por cooperar para la misma matriz de pagos, 

si el participante coopera siempre dará un beneficio de $4,000 al otro jugador por 

las siguientes razones. En el caso en el cual el otro jugador coopera, el otro 

jugador recibe sólo $1,000 si el participante defrauda pero recibe $5,000 si el 

participante coopera. En el caso en el cual el otro jugador defrauda, el otro jugador 

recibe $2,000 si el participante defrauda pero recibe $6,000 si el participante 

coopera. En ambos casos, si el participante escoge cooperar, siempre dará un 

beneficio de $4,000 al otro jugador. En conclusión, en la matriz de pagos 1-2-5-6, 

cooperar siempre costará $1,000 no descontados versus $4,000 de beneficio 

descontados. Posteriormente, los $4,000 de beneficio obtenidos a partir del 

análisis anterior fueron sustituidos en la ecuación de descuento social, junto con 

los valores de la tasa de descuento social y la posición social en la cual los 

participantes estimaron que se encontraba una persona anónima obtenidos en 

este estudio, de la siguiente manera. 

𝑣 =
4000

1 + 0.088 ∗ 38
 

𝑣 = 920.8 
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 Dado que el valor de $4,000 de beneficio real resultó en un valor de $920.8 

de beneficio descontado, la matriz 1-2-5-6 se conceptualizó como aquella en la 

cual el costo no descontado por cooperar (i.e., $1,000) fue aproximadamente igual 

que el beneficio descontado. 

Las matrices que se muestran en el renglón inferior de la Figura 7 

representan, de izquierda a derecha, las matrices en las cuales el costo por 

cooperar es mayor que el beneficio descontado por cooperar, el costo es igual que 

el beneficio, y el costo es menor que el beneficio, respectivamente. Las matrices 

que se encuentran en la columna central de la Figura 7 representan, de abajo 

hacia arriba, las matrices en las cuales el costo es igual que el beneficio 

descontado, el costo es el doble que el beneficio, y el costo es el triple que el 

beneficio, respectivamente. 

 

Procedimiento de reversión de preferencias entre recompensas cedidas 

 Al iniciar la última parte del estudio, en la computadora, se les presentó 

nuevamente a los participantes las instrucciones en que tenían que imaginar una 

lista de sus 100 personas más cercanas, donde la persona #1 fuera su amigo, 

amiga o pariente más cercano, y la persona #100 fuera alguien que reconociera 

pero que era posible que no supiera su nombre. También se les volvió a presentar 

la instrucción en la que tenían que asignarle una distancia física dentro de un 

campo de fútbol imaginario a las personas de su lista. 

La tarea de reversión de preferencias en descuento social estuvo 

conformada por cuatro condiciones, con seis bloques de elecciones cada una. 
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Entre cada una de las condiciones de la tarea se alargó la distancia social entre el 

participante (P0) y la persona cercana (PN), cuya posición se mantuvo fija a lo largo 

de toda la condición. Se probaron las siguientes distancias sociales entre P0 y PN: 

0, 10, 20 y 30 metros7, mismas que recibieron el nombre de distancia social física 

de inicio. Además, cada condición estuvo conformada por seis bloques de 

elecciones, en cada uno de los cuales se varió la distancia social de la persona 

lejana (PN+M) con respecto a la persona cercana (PN). Las distancias sociales 

probadas entre PN+M y PN fueron 1, 5, 10, 20, 50 y 100 metros. Por último, cada 

uno de los seis bloques estuvo conformado por seis elecciones entre una 

recompensa pequeña para PN y una recompensa más grande para PN+M. Así, el 

participante realizó 144 elecciones a lo largo de toda la tarea. 

En cada uno de los bloques de cada condición de la tarea de descuento 

social se empleó el procedimiento de ajuste de la magnitud utilizado en la primera 

sesión del estudio, esta vez expresando las distancias sociales como distancias 

físicas. A lo largo de todas las elecciones de cada bloque, la magnitud de la 

recompensa grande se mantuvo fija en $750; por el contrario, en cada elección 

subsecuente, la magnitud de la recompensa pequeña se ajustó con base en las 

elecciones previas del participante. En el primer ensayo de cada bloque, el 

participante debía escoger entre $750 sólo para PN+M y la mitad de esa cantidad 

para PN. Si el participante escogía la recompensa pequeña, su magnitud disminuía 

en el siguiente ensayo; si el participante escogía la recompensa grande, la 

                                                 
7 En la condición en la cual se probaron 0 metros como distancia entre P0 y PN, en realidad el 
participante realizó elecciones entre una recompensa pequeña para sí mismo y una recompensa 
más grande para otra persona. Por lo tanto, esta condición fue una replicación de la tarea de 
descuento social de Rachlin y Jones (2007), esta vez expresando las distancias sociales como 
distancias físicas. 
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magnitud de la recompensa pequeña aumentaba. El tamaño del ajuste de la 

recompensa pequeña se reducía a la mitad con cada ensayo subsecuente. Por 

ejemplo, en la condición en la cual se probó 40 metros como distancia social física 

de inicio, en el bloque en que se probaron 10 metros como distancia entre PN y 

PN+M, la primera elección fue entre $750 para la persona que se encontraba a 50 

metros del participante (P50m) y $375 para la persona que se encontraba a 40 

metros (P40m). Si el participante escogía la recompensa pequeña, entonces la 

siguiente elección sería entre $750 para P50m y $187.50 para P40m. Si en este 

último ensayo el participante escogía la recompensa grande, en el siguiente 

ensayo la elección sería entre $750 para P50m y $281.25 para P40m. Para cada uno 

de los bloques de cada condición se obtuvo un punto de indiferencia, el cual se 

calculó como la magnitud de la recompensa pequeña que se habría presentado en 

una séptima elección. Por lo tanto, en cada una de las cuatro condiciones de la 

tarea se obtuvieron seis puntos de indiferencia, a partir de los cuales se calcularon 

las tasas de descuento social y las áreas bajo la curva. Tanto las magnitudes de 

las recompensas mostradas a los participantes como los puntos de indiferencia 

fueron redondeados al número entero más cercano. 

 En la Figura 8 se muestran las primeras elecciones que se les presentaron 

a los participantes en algunos de los seis bloques probados, correspondientes a 

cada una de las cuatro condiciones. El orden de aplicación de las cuatro 

condiciones de la tarea de descuento social, así como de cada uno de los seis 

bloques que las conformaron, se asignó aleatoriamente y difirió entre los 

participantes. Al finalizar la tarea, el experimentador informó al participante que su 
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colaboración había concluido y le entregó su recompensa por participar en la 

investigación. 

 

 
 

Figura 8 Primeras elecciones que se presentaron a los participantes en algunos de los seis 

bloques probados, correspondientes a cada una de las cuatro condiciones. 

 

RESULTADOS 

El propósito general de este estudio fue probar si el modelo hiperbólico es, en 

efecto, la mejor descripción del descuento social, no sólo como uno con el cual se 

Primeras elecciones de cada bloque

Bloques: 
distancia 
entre PN y 

PN+M

Condiciones:
distancia 

entre P0 y PN
b

Tarea de 
descuento 

social

0 metros

1 metro
$375 sólo para ti o $750 sólo para la persona a 1 

metro de ti

5 metros
$375 sólo para ti o $750 sólo para la persona a 5 

metros de ti

10 metros
$375 sólo para ti o $750 sólo para la persona a 10 

metros de ti

10 metros

20 metros
$375 sólo para la persona a 10 metros de ti o 
$750 sólo para la persona a 30 metros de ti

50 metros
$375 sólo para la persona a 10 metros de ti o 
$750 sólo para la persona a 60 metros de ti

20 metros

1 metro
$375 sólo para la persona a 20 metros de ti o 
$750 sólo para la persona a 21 metros de ti

50 metros
$375 sólo para la persona a 20 metros de ti o 
$750 sólo para la persona a 70 metros de ti

30 metros 100 metros
$375 sólo para la persona a 30 metros de ti o 
$750 sólo para la persona a 130 metros de ti
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obtienen buenos ajustes con los datos, sino como uno que ofrece predicciones en 

la conducta cooperativa, así como una implicación empírica en la conducta de 

elección. Para investigar el poder predictivo del modelo hiperbólico de descuento 

social, se probó el balance costos-beneficios (Rachlin & Locey, 2011) con 

diferentes matrices de pagos de juegos del dilema del prisionero. La implicación 

empírica del modelo hiperbólico que se investigó fue la reversión en la preferencia 

entre pares de recompensas que se van a dar a otras personas conforme se 

añaden incrementos iguales de distancia social a ambas recompensas. 

 

En primer lugar, las diferentes matrices de pagos de los juegos del dilema del 

prisionero fueron construidas con base en la sugerencia de Rachlin y Locey 

(2011) de que los costos son percibidos con su valor real, mientras que los 

beneficios hacia otras personas son percibidos con un valor descontado en 

función de la distancia social. Siguiendo este razonamiento, para construir las 

matrices de pagos, fue necesario conocer la magnitud real de beneficio que los 

participantes estimarían con un valor descontado de 1. De esta forma, los costos 

y los beneficios por cooperar podrían ser manipulados sistemáticamente por el 

investigador entre cada una de las matrices de pagos. Además, para conocer la 

magnitud real de beneficio que los participantes estimarían con un valor 

descontado de 1, se obtuvieron los datos necesarios de la ecuación de descuento 

social, 𝑦 =
𝐴

1+𝑘𝑠𝑜𝑐𝑖𝑎𝑙𝑁
, es decir, ksocial y N. El objetivo principal de la primera sesión 

del presente estudio fue aplicar las tareas necesarias para obtener estos dos 

datos. 
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La primera parte de la sección de Resultados muestra todos los hallazgos 

obtenidos con respecto a las tareas aplicadas en la primera sesión del estudio. 

Para obtener la tasa de descuento social (ksocial) se aplicaron tareas de 

descuento social con dos métodos diferentes. Las razones para aplicar dos 

métodos diferentes fueron determinar si el método empleado produjo alguna 

diferencia en las tasas de descuento social, pero principalmente, averiguar cuál 

método presentó un mejor ajuste para utilizarlo durante el resto del estudio. Para 

obtener la distancia social ordinal (N) que los participantes le asignarían a una 

persona anónima se aplicó el procedimiento del campo de fútbol, en el cual los 

participantes le asignaron una distancia física a algunas de las personas de su 

lista imaginaria, así como a una persona anónima. Finalmente se obtuvo la 

función que mejor describió la relación entre las distancias sociales ordinal y 

física. Con esta función, se obtuvo el dato ordinal de N para una persona 

anónima, ya que se usó para construir las matrices de pagos de los juegos del 

dilema del prisionero, los cuales también se jugaron contra personas anónimas. 

 

La segunda parte de la sección de Resultados consiste en una explicación de la 

forma en como se sustituyeron los valores de ksocial y N, obtenidos en la primera 

sesión, en la ecuación de descuento social, para obtener la magnitud real de la 

recompensa (A) de beneficio necesaria para que el participante la estimara con 

un valor de 1 unidad. Una vez conociendo esta magnitud real, se explica cómo el 

investigador manipuló sistemáticamente los costos y los beneficios por cooperar y 
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construyó así las matrices de pagos de los juegos del dilema del prisionero 

utilizadas en la segunda sesión del estudio. 

 

La última parte de la sección muestra los resultados principales de todo el 

estudio. Primero, se muestra el porcentaje de participantes que cooperó en cada 

una de las matrices de pagos de los juegos del dilema del prisionero, en las 

cuales se variaron los costos y los beneficios por cooperar. Después se muestran 

las cuatro tasas de descuento social y las áreas bajo la curva (AUC) grupales 

obtenidas en las cuatro condiciones del procedimiento de la reversión de 

preferencias de descuento social, es decir, cada tasa de descuento y AUC 

correspondió a una de las cuatro distancias sociales físicas de inicio probadas. 

Dado que el AUC refleja la frecuencia de elecciones que hicieron los participantes 

por una recompensa grande para una persona lejana (i.e., AUC cercana a 1.0), o 

bien, por una recompensa pequeña para una persona cercana (i.e., AUC cercana 

a 0.0), las diferencias significativas entre las AUCs obtenidas en cada condición 

indicarían que los participantes mostraron la reversión de preferencias esperada. 

 

 

En la Tabla 2 se muestran los datos sociodemográficos de los 142 

participantes que colaboraron en la primera sesión de la presente investigación. 
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Tabla 2 

Características de la muestra que participó en la primera sesión del estudio 

Categoría Características de la muestra 

Sexo 108 mujeres 

34 hombres 

Edad Media = 20 años, 7 meses 

Mínima = 18 años, 3 meses 

Máxima = 26 años, 4 meses 

Nivel de estudios 141 cursando licenciatura 

1 con preparatoria terminada 

Licenciatura que estudian 133 psicología 

2 ciencias de la comunicación 

1 administración de empresas 

1 fotografía 

1 mercadotecnia 

1 medicina 

1 contaduría 

1 economía 

Número de personas en su hogar Media = 4.09 

Desviación estándar = 1.91 

Mínimo = 1 

Máximo = 20 

Ingreso mensual total en su hogar Media = 13,691.54 
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Desviación estándar = 12,494.18 

Mínimo = 1,000 

Máximo = 100,000 

¿Ha participado en alguna 

investigación sobre toma de 

decisiones? 

133 no 

9 sí 

 

 

Para ambas tareas de descuento social aplicadas en la primera sesión, con 

el método de elección de binaria y con el método de ajuste de la magnitud, las 

variables dependiente e independiente fueron las mismas. La variable dependiente 

fueron los puntos de indiferencia, los cuales representan la cantidad máxima de 

dinero que el participante estuvo dispuesto a renunciar para sí mismo por dar $750 

a una persona dada de su lista. Estos puntos de indiferencia muestran el valor 

subjetivo de la recompensa que el participante estuvo dispuesto a ceder. La 

variable independiente fue la distancia social entre el participante y las personas 

de su lista imaginaria. Los datos se analizaron con el programa SigmaPlot 12.0 

con análisis de regresión no lineal, a partir del cual se obtuvieron los ajustes de los 

datos conforme a la función hiperbólica.  

Para la tarea de descuento social con el método de elección binaria, los 

puntos de indiferencia se calcularon promediando las dos cantidades de dinero de 

la columna A (i.e., opción egoísta) entre las cuales el participante revirtió su 

elección entre las columnas A y B. Sin embargo, hubo participantes que revirtieron 

su elección más de una vez en alguna de las distancias sociales probadas, por lo 
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que fue imposible calcular el punto de indiferencia y fueron excluidos de la 

muestra. De los 142 participantes que resolvieron las pruebas de la primera 

sesión, 58 fueron excluidos de la tarea de descuento social con el método de 

elección binaria por la razón descrita previamente, por lo que a continuación se 

reportan los datos de 84 participantes para esta tarea. 

En la parte superior de la Figura 9, los círculos negros muestran las 

medianas de los puntos de indiferencia8, obtenidos con el método de elección 

binaria, en función de las distancias sociales probadas. Se encontró que los 

participantes estuvieron dispuestos a renunciar a una cantidad menor de dinero 

conforme aumentó la distancia social que mantenían con la otra persona. Se 

encontró además que la relación entre los puntos de indiferencia y la distancia 

social se ajustó de acuerdo a la función hiperbólica, R2 = 0.92, p < 0.001, A = 

812.11, ksocial = 0.083, la cual se muestra con la línea continua. Para todos los 

ajustes hiperbólicos presentados en este estudio, se mantuvieron dos parámetros 

libres: el valor no descontado de la recompensa (A) y la tasa de descuento social 

(ksocial). 

                                                 
8 Los ajustes hiperbólicos y las áreas bajo la curva de este estudio fueron obtenidos a 
partir de las medianas de los puntos de indiferencia de acuerdo a la sugerencia de Jones y 
Rachlin (2006), ya que las medias de los puntos de indiferencia serían afectadas por 
valores extremos. Además, se obtuvieron mejores ajustes hiperbólicos globales con las 
medianas de los puntos de indiferencia que con las medias. 
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Figura 9 Cantidad máxima de dinero a la que los participantes estuvieron dispuestos a 

renunciar para sí mismos por dar $750 a una persona #N de su lista imaginaria, con ambos 

métodos de descuento social probados. Las líneas continua y discontinua representan los 

ajustes hiperbólicos; las líneas verticales muestran los percentiles 25 y 75 de cada punto de 

indiferencia. 
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Para la tarea de descuento social con el método de ajuste de la magnitud, 

como su nombre lo indica, la magnitud de la opción egoísta se ajustaba 

automáticamente con base en las elecciones del participante. Los puntos de 

indiferencia fueron las cantidades de la opción egoísta que se habrían presentado 

en una séptima elección. Así, los puntos de indiferencia también se calcularon 

automáticamente por lo que no hubo participantes excluidos de la muestra con 

este método. A continuación, se presentan los datos de los 142 participantes para 

esta tarea. 

En la parte inferior de la Figura 9 los triángulos muestran las medianas de 

los puntos de indiferencia, obtenidos con el método de ajuste de la magnitud, en 

función de las distancias sociales probadas. Se encontró nuevamente que los 

participantes estuvieron dispuestos a renunciar a una cantidad menor de dinero 

conforme aumentó la distancia social que mantenían con otra persona. También 

se encontró que la función hiperbólica describió la relación entre los puntos de 

indiferencia y la distancia social, R2 = 0.99, p < 0.0001, A = 810.62, ksocial = 0.088, 

la cual se muestra con la línea discontinua. 

Posteriormente se realizó una comparación y se obtuvo una correlación 

entre los métodos de elección binaria y de ajuste de la magnitud, únicamente con 

los 84 participantes que no fueron excluidos del método de elección binaria. Dado 

que no todos los 84 participantes mostraron un ajuste hiperbólico y fue imposible 

obtener sus tasas de descuento social, se utilizaron las áreas bajo la curva (AUC, 

por su acrónimo en inglés) de cada uno de los participantes para ambos métodos. 

Las AUCs son un dato análogo de las tasas de descuento, y se calcularon 

sumando las áreas de los trapecios obtenidos al normalizar las distancias sociales 
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y los puntos de indiferencia (cf. Myerson, Green & Warusawitharana, 2001). El 

AUC es un valor que varía entre cero y uno; en el caso del descuento social, un 

valor cercano a cero refleja mayor conducta egoísta (i.e., mayor número de 

elecciones de la recompensa pequeña sólo para el participante) mientras que un 

valor cercano a uno refleja mayor conducta altruista (i.e., mayor número de 

elecciones de la recompensa grande sólo para la persona #N). Se encontró que 

los datos de AUC no se distribuyeron normalmente9, tanto con el método de 

elección binaria, sesgo = 0.39, curtosis = -0.59, como con el método de ajuste de 

la magnitud, sesgo = 0.62, curtosis = -0.44, por lo que se empleó estadística no 

paramétrica para obtener los resultados. 

En la Figura 10 se muestra la correlación entre las AUCs obtenidas con el 

método de elección binaria y las AUCs obtenidas con el método de ajuste de la 

magnitud. El coeficiente de Spearman, r = 0.737, p < 0.0001, mostró una 

correlación significativa entre las AUC de ambos métodos. Posteriormente se 

realizó una prueba de suma de rangos de Wilcoxon para comparar ambos 

métodos, con la cual se encontró que el método de elección binaria (i.e., 0.316) 

produjo un AUC significativamente mayor que el método de ajuste de la magnitud 

(i.e., 0.274), Z = -2.15, p = 0.031. 

Como información adicional, se realizó una comparación entre los 

coeficientes de determinación de los ajustes hiperbólicos obtenidos por cada 

participante con ambos métodos, elección binaria y ajuste de la magnitud. Se 

obtuvo que únicamente 42 participantes presentaron un ajuste hiperbólico 

                                                 
9 Para que una distribución sea considerada normal, se requiere que los valores de sesgo 
varíen entre -0.5 y 0.5, y que los valores de curtosis varíen entre 2 y 4 (Siegel, 1985). 
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significativo con ambos métodos. Dado que los coeficientes de determinación para 

ambos métodos no se ajustaron de acuerdo a una curva normal (elección binaria: 

sesgo = -0.451, curtosis = -1.221; ajuste de la magnitud: sesgo = -0.952, curtosis = 

-0.084), se procedió a compararlos con estadística no paramétrica. Una prueba de 

suma de rangos de Wilcoxon mostró que, a pesar de que tanto la media como la 

mediana de los coeficientes de determinación obtenidos con el método de ajuste 

de la magnitud fueron mayores que los obtenidos con el método de elección 

binaria, esta diferencia no fue significativa, Z = -0.857, p = 0.39. Sin embargo, el 

coeficiente de determinación obtenido a partir de las medianas de los puntos de 

indiferencia con el método de ajuste de la magnitud (i.e., R2 = 0.99) fue mayor que 

con el método de elección binaria (i.e., R2 = 0.92). 

 

Figura 10 Correlación entre las AUCs obtenidas con el método de elección binaria y las 

AUC obtenidas con el método de ajuste de la magnitud. 
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Con respecto al procedimiento del campo de fútbol, cada uno de los 142 

participantes asignó una distancia física entre él y las personas de su lista 

imaginaria por las cuales se le preguntó. En términos generales, los participantes 

no tuvieron problema al asignar las distancias físicas. Únicamente hubo dos 

participantes cuya respuesta fue ambigua y que contestaron, por ejemplo, “la 

persona #20 se encontraría entre 30 y 60 metros”, por lo que fueron excluidos de 

la muestra. Se calcularon las medianas de las distancias físicas para cada 

distancia social probada. Posteriormente, se encontró que la ecuación que explicó 

de mejor manera los datos de las distancias sociales físicas en función de las 

distancias sociales ordinales fue una de poder, R2 = 0.999, p < 0.0001, a = 

8.33*10-6, b = 4.0398, la cual se expresa mediante la siguiente ecuación. 

𝐷 = 0.00000833𝑁4.0398 

 En esta ecuación, D es la distancia social física que reportaron los 

participantes, mientras que N es la distancia social ordinal, es decir, la posición en 

la lista en la que se encuentran las personas cercanas al participante. Esta 

ecuación de poder que relaciona la distancia física en función de la distancia 

ordinal se ilustra en la Figura 11. Esta función de poder muestra que, para los 

primeros valores ordinales de distancia social, los participantes les asignaron 

distancias físicas relativamente cortas. Sin embargo, conforme aumentaron 

linealmente los valores ordinales (e.g., la persona #100 de la lista), la distancia 

física que le asignaron los participantes aumentó abruptamente. 
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Figura 11 Mediana de las distancias físicas (metros) que los participantes les asignaron a 

cada una de las personas de su lista (N) por las que se les preguntó. La línea continua 

representa la función de poder que relaciona ambas variables. 

 

 Después se obtuvo que la mediana de la distancia física (D) en la cual los 

participantes colocaron a una persona hipotética al azar de alguna de sus clases 

fue de 20 metros. Para averiguar la distancia social ordinal en la lista (N) en la cual 

los participantes colocarían a la persona al azar, fue necesario despejar la 

ecuación de poder anterior de tal forma que conociendo el valor de D (i.e., 20 

metros) se obtuviera el valor de N, de la siguiente manera (cf. Jones, 2007). 

𝐷 = 0.00000833𝑁4.0398 

𝐷

0.00000833
= 𝑁4.0398 
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√
𝐷

0.00000833

4.0398

= 𝑁 

√𝐷
4.0398

√0.00000833
4.0398 = 𝑁 

𝐷
1

4.0398

0.00000833
1

4.0398

= 𝑁 

𝐷0.2475

0.000008330.2475
= 𝑁 

𝐷0.2475

0.05529
= 𝑁 

1

0.05529
∗ 𝐷0.2475 = 𝑁 

𝑁 = 18.0876 ∗ 𝐷0.2475 

 Se sustituyó la D de la ecuación anterior por los 20 metros que los 

participantes le asignaron a la persona al azar. Así se encontró que los 

participantes de la muestra de este estudio estimaron que una persona al azar se 

encontraba en la posición #38 de la lista imaginaria. Dicho de otra forma, este dato 

es la distancia social ordinal (N) en la cual los participantes colocarían a una 

persona anónima, y se utilizará más adelante para sustituirlo en la ecuación 

general de descuento social. 

 En comparación con el método de elección binaria, con el método de ajuste 

de la magnitud no se excluyeron participantes de la muestra y se obtuvo un mejor 

ajuste global de la función hiperbólica con los datos. Así, se utilizó la tasa de 

descuento social grupal obtenida con el método de ajuste de la magnitud (ksocial = 

0.088) y la posición ordinal en la cual los participantes estimaron que se 
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encontraba una persona al azar (N = 38), para sustituir los valores en la ecuación 

de descuento social de la siguiente forma. 

𝑦 =
𝐴

1 + 𝑘𝑠𝑜𝑐𝑖𝑎𝑙𝑁
 

𝑦 =
𝐴

1 + 0.088 ∗ 38
 

 Posteriormente, para construir las matrices de pagos de los juegos del 

dilema del prisionero, se calculó la magnitud de recompensa real (A) necesaria 

para que tuviera un valor descontado (y) igual a 1. Este paso fue indispensable 

para variar sistemáticamente los costos y los beneficios por cooperar en cada una 

de las matrices de pagos, dado que los primeros se mantienen con su valor real y 

los segundos son percibidos con un valor descontado mediante la ecuación de 

descuento social (Rachlin & Locey, 2011). Por ejemplo, en la matriz de pagos en 

la cual se manipuló que el costo no descontado fuera igual al beneficio 

descontado, si el costo por cooperar fue de $1,000, fue necesario averiguar la 

cantidad de dinero de beneficio por cooperar real necesaria para que los 

participantes de la muestra la percibieran con el mismo valor de $1,000. 

Para conocer la magnitud real de beneficio (A) necesaria para que fuera 

percibida subjetivamente (y) como 1 unidad, se despejó el valor de A de la 

siguiente forma. 

𝑦 =
𝐴

1 + 𝑘𝑠𝑜𝑐𝑖𝑎𝑙𝑁
 

𝑦(1 + 𝑘𝑠𝑜𝑐𝑖𝑎𝑙𝑁) = 𝐴 

𝑦 + 𝑦𝑘𝑠𝑜𝑐𝑖𝑎𝑙𝑁 = 𝐴 

1 + (1 ∗ 0.088 ∗ 38) = 𝐴 
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𝐴 = 4.344 

 De esta forma se encontró que se necesitaba una magnitud de 4 unidades 

de beneficio social por cooperar para que fuera aproximadamente equivalente a 1 

unidad descontada. Este dato fue la base para construir las cinco matrices de 

pagos de los juegos del dilema del prisionero que los participantes contestaron en 

la segunda sesión del estudio. 

 Por ejemplo, la matriz de pagos que se muestra en el renglón inferior de la 

columna central de la Figura 7 es la matriz 1-2-5-6, en la cual se conceptualizó 

que el costo no descontado por cooperar era aproximadamente igual que el 

beneficio descontado por cooperar. En esta matriz, si ambos participantes 

escogen la opción Y, ambos se llevan $5,000; si ambos escogen la opción X, 

ambos se llevan $2,000; si uno escoge Y y el otro X, quien escogió Y se lleva sólo 

$1,000 mientras que quien escogió X se lleva $6,000. 

Al analizar la matriz 1-2-5-6 en términos de costos y beneficios por 

cooperar, se obtiene lo siguiente. 

 Cooperar siempre le costará al participante $1,000 por las siguientes 

razones. En el caso en el cual el otro jugador defrauda (i.e., escoge X), si el 

participante también defrauda obtiene $2,000, pero si coopera obtiene sólo 

$1,000. En el caso en el cual el otro jugador coopera (i.e., escoge Y), si el 

participante defrauda obtiene $6,000, pero si coopera obtiene sólo $5,000. 

Por lo tanto, al participante siempre le costará $1,000 cooperar. 

 Al cooperar, el participante siempre le dará al otro jugador $4,000 de 

beneficio por las siguientes razones. En el caso en el cual el otro jugador 
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defrauda (i.e., escoge X), si el participante defrauda el otro jugador se lleva 

$2,000, pero si el participante coopera el otro jugador se lleva $6,000. En el 

caso en el cual el otro jugador coopera (i.e., escoge Y), si el participante 

defrauda el otro jugador se lleva sólo $1,000, pero si el participante coopera 

el otro jugador se lleva $5,000. Por lo tanto, cuando el participante elige 

cooperar, le da $4,000 de beneficio real al otro jugador 

  

 Al sustituir los $4,000 de beneficio real en la ecuación de descuento social 

con los datos de ksocial y de N mencionados previamente, se obtiene lo siguiente. 

𝑦 =
𝐴

1 + 𝑘𝑠𝑜𝑐𝑖𝑎𝑙𝑁
 

𝑦 =
4000

1 + 0.088 ∗ 38
 

𝑦 = 920.81 

 De esta forma, se obtiene que para la matriz de pagos 1-2-5-6, el costo por 

cooperar (i.e., $1,000) es aproximadamente igual que el beneficio descontado por 

cooperar (i.e., $921). El resto de las matrices de pagos se construyeron bajo el 

mismo razonamiento. 

 En la matriz 1-2-3-4 (renglón inferior de la columna izquierda de la Figura 7) 

el costo por cooperar fue mayor que el beneficio descontado por cooperar, 

por lo que se esperó que menos del 50% de los participantes cooperaran. 

 En la matriz 1-2-5-6 (renglón inferior de la columna central de la Figura 7) el 

costo fue aproximadamente igual que el beneficio, por lo que se esperó 

aproximadamente un 50% de participantes que cooperaran. 
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 En la matriz 1-2-9-10 (renglón inferior de la columna derecha de la Figura 7) 

el beneficio fue mayor que el costo, por lo que se esperó que más del 50% 

de los participantes cooperaran. 

 En las matrices 1-3-5-7 (renglón central de la columna central de la Figura 

7)  y 1-4-5-8 (renglón superior de la columna central) el costo es 

aproximadamente el doble y el triple que el beneficio, respectivamente, por 

lo que se esperó que conforme el costo por cooperar aumentaba, el 

porcentaje de cooperación disminuyera sistemáticamente. 

 

 En la parte superior de la Figura 12 se muestra, de izquierda a derecha, el 

porcentaje de participantes que cooperaron en las matrices de pagos en las cuales 

el costo por cooperar fue mayor que el beneficio por cooperar (i.e., 1-2-3-4), el 

costo fue igual que el beneficio (i.e., 1-2-5-6), y el beneficio fue mayor que el costo 

(i.e., 1-2-9-10). Se obtuvo que en la matriz 1-2-3-4 cooperó menos del 50% de los 

participantes. También se encontró que con la matriz 1-2-5-6 cooperó 

aproximadamente el 50% de los participantes. Sin embargo, se obtuvo que con la 

matriz 1-2-9-10 cooperó menos del 50% de los participantes. Después se 

averiguaron las diferencias entre los porcentajes de participantes que cooperaron 

entre pares de matrices con pruebas McNemar para muestras relacionadas. Este 

estadístico mostró que no hubo diferencias significativas entre el porcentaje de 

cooperación con las matrices 1-2-3-4 y 1-2-5-6, x2 = 3.51, p = 0.06, ni entre las 

matrices 1-2-5-6 y 1-2-9-10, x2 = 0.031, p = 0.86. 
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Figura 12 Porcentaje de participantes que cooperaron en cada una de las cinco matrices de 

pagos en los juegos del dilema del prisionero. La matriz 1-2-5-6 se muestra en ambas 

gráficas con fines comparativos. 

* p = 0.05, *** p < 0.001 

 

 En la parte inferior de la Figura 12 se muestra, de izquierda a derecha, el 

porcentaje de participantes que cooperaron en las matrices de pagos en las cuales 

el costo fue igual que el beneficio (i.e., 1-2-5-6), el costo fue el doble que el 

beneficio (i.e., 1-3-5-7), y el costo fue el triple que el beneficio (i.e., 1-4-5-8). La 

matriz 1-2-5-6 se vuelve a mostrar en esta sección de la figura únicamente con 
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fines comparativos. Se obtuvo que conforme el costo por cooperar aumentó en las 

matrices de pagos, el porcentaje de participantes que cooperó disminuyó 

sistemáticamente. Las pruebas McNemar mostraron que en la matriz 1-3-5-7 hubo 

un porcentaje de cooperación significativamente menor que en la matriz 1-2-5-6, 

x2 = 3.781, p = 0.05; sin embargo, la diferencia entre las matrices 1-3-5-7 y 1-4-5-

8, x2 = 2.893, p = 0.089, no fue estadísticamente significativa. Por último, se 

obtuvo que en la matriz 1-4-5-8 hubo un porcentaje de cooperación 

significativamente menor que con la matriz 1-2-5-6, x2 = 11.025, p < 0.001. 

 Con respecto al procedimiento de reversión de preferencias con 

recompensas compartidas, dentro de cada una de las cuatro condiciones 

probadas, la variable independiente fue la distancia social física entre PN y PN+M. 

La variable dependiente fueron los puntos de indiferencia, que representaron la 

cantidad máxima de dinero que los participantes estuvieron dispuestos a renunciar 

para PN por dar $750 a PN+M. Para cada una de las cuatro condiciones probadas, 

se obtuvieron los ajustes hiperbólicos de las medianas de los puntos de 

indiferencia en función de las distancias sociales físicas entre PN y PN+M, los cuales 

se ilustran en la Figura 13. Los datos correspondientes a los ajustes hiperbólicos 

se muestran en la Tabla 3. Hubo dos parámetros libres: el valor no descontado de 

la recompensa (A) y la tasa de descuento social (ksocial). 
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Figura 13 Cantidad máxima de dinero a la que los participantes estuvieron dispuestos a 

renunciar para PN por dar $750 a PN+M, en la condición de 0 metros (parte superior) y en las 

condiciones de 10, 20 y 30 metros (parte inferior) del procedimiento de reversión de 

preferencias. Los datos se presentan en dos gráficas diferentes únicamente con fines 

comparativos. Las líneas curvas representan los ajustes hiperbólicos para cada condición, 

en cada una de las cuales se probó una distancia social física de inicio distinta.  
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Tabla 3 

Coeficiente de determinación (R2), probabilidad asociada (p), valor no descontado de la 

recompensa (A) y tasa de descuento social (ksocial) obtenidos para cada una de las cuatro 

condiciones del procedimiento de reversión de preferencias, en cada una de las cuales se 

probó una distancia social física de inicio distinta 

Distancia física de inicio R2 p A ksocial 

0 metros 0.983 0.0001 737.12 0.072 

10 metros 0.982 0.0001 488.98 0.084 

20 metros 0.951 0.0009 619.76 0.081 

30 metros 0.994 < 0.0001 616.697 0.057 

 

 

 Como se muestra en la Tabla 3, los ajustes hiperbólicos de cada condición 

fueron estadísticamente significativos. Además se observa que, a partir de la 

condición en la cual la distancia social física de inicio (i.e., distancia que mantenía 

el participante, P0, con PN) fue 10 metros, las tasas de descuento disminuyeron 

conforme la distancia social física de inicio aumentó; esta tendencia se ilustra en la 

parte inferior de la Figura 13. La excepción para esta tendencia fue la condición en 

que la distancia social física de inicio fue 0 metros, es decir, la única condición en 

la cual el participante debía elegir entre una recompensa sólo para él (P0) y una 

recompensa sólo para otra persona (P0+M). En esta condición de 0 metros se 

encontró una tasa de descuento social más pequeña que la obtenida en las 

condiciones de 10 y 20 metros. 
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 Posteriormente se obtuvieron las AUCs grupales para cada una de las 

cuatro condiciones en las cuales se probó una distancia social física de inicio 

diferente, las cuales se muestran en la Figura 14. En este procedimiento, un AUC 

cercana a 1.0 muestra un mayor número de elecciones de la recompensa grande 

para la persona lejana; un AUC cerca de a 0.0 muestra un mayor número de 

elecciones de la recompensa pequeña para la persona cercana. Como se observa 

en la Figura 14, el AUC más alta se obtuvo para condición de 0 metros. El AUC 

más baja se obtuvo para condición de 10 metros, a partir de la cual el AUC 

aumentó sistemáticamente conforme las distancias sociales físicas de inicio (i.e., 

condiciones) aumentaron. 

 

Figura 14 Áreas bajo la curva grupales obtenidas a partir de cada una de las cuatro 

condiciones del procedimiento de reversión de preferencias en las que se probó una 

distancia social física de inicio diferente. 

*** p = 0.001, **** p < 0.0001 
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 Después se obtuvieron las AUCs de cada participante con el propósito de 

averiguar si hubo diferencias entre las AUCs grupales obtenidas con las diferentes 

condiciones. Se obtuvo que ninguna de las distribuciones de las AUCs fue normal 

(0 metros, sesgo = 0.57, curtosis = -0.38; 10 metros, sesgo = 0.88, curtosis = 0.40; 

20 metros, sesgo = 0.26, curtosis = -0.71; 30 metros, sesgo = 0.46, curtosis = -

0.60), por lo que se procedió a comparar pares de AUCs grupales con estadística 

no paramétrica. Las pruebas de suma de rangos de Wilcoxon mostraron una 

diferencia significativa entre las tasas de descuento obtenidas con las distancias 

sociales físicas de inicio de 0 y de 10 metros, Z = -5.236, p < 0.0001, y entre las 

tasas obtenidas con las distancias sociales físicas de inicio de 10 y de 20 metros, 

Z = -3.257, p = 0.001. Sin embargo, la diferencia entre las tasas obtenidas con las 

distancias sociales físicas de inicio de 20 y 30 metros no fue significativa, Z = -

1.603, p = 0.109. 

 

DISCUSIÓN 

 En la literatura acerca del descuento del valor de recompensas, se ha 

descrito al descuento social como la disminución del valor de una recompensa que 

una persona está dispuesta a ceder o compartir con otra conforme aumenta la 

distancia social entre ambas (Rachlin & Raineri, 1992). Dicho de otra forma, el 

beneficio social que un individuo percibe al ceder o compartir una recompensa con 

otra persona disminuye conforme la distancia social entre ambas aumenta. 

Además, se ha reportado que esta disminución en el valor de la recompensa se 

ajusta conforme a la función hiperbólica (Jones & Rachlin, 2006; Rachlin & Jones, 
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2007), al igual que en descuento temporal y probabilístico (Green & Myerson, 

2004; Rachlin, 2000 & 2006). Sin embargo, un modelo matemático de descuento 

no debe elegirse únicamente por tener un buen ajuste con los datos, sino por sus 

implicaciones empíricas y poder predictivo en la conducta de elección (Luhmann, 

2013). En el caso del descuento temporal, el modelo hiperbólico implica una 

reversión de preferencias: un sujeto puede revertir su preferencia de una 

recompensa grande y demorada por una recompensa pequeña e inmediata 

conforme la entrega de ambas se aproxima. Además, el modelo hiperbólico de 

descuento temporal es uno que predice las elecciones impulsivas y 

autocontroladas de un sujeto (cf. Rachlin, 2000). Dicho esto, el propósito del 

presente estudio fue probar si el modelo hiperbólico es el mejor descriptor del 

descuento social, probando una de sus implicaciones empíricas y su poder 

predictivo en la conducta social de elección. 

 A continuación se discutirán los resultados del presente estudio punto por 

punto, con el objetivo de ganar mayor claridad de cada uno de ellos. En primer 

lugar, se hablará de las implicaciones que tiene la presente investigación en el 

constructo general de descuento social y de conducta altruista. Posteriormente se 

discutirá el papel del método empleado en la obtención de las tasas de descuento 

social, así como las ventajas de un método sobre el otro. Se discutirá también 

acerca de la relación entre la escala de medición ordinal de la distancia social y su 

escala de medición de razón. Después se hablará del porcentaje de cooperación 

en cada una de las matrices de pagos de los juegos del dilema del prisionero y la 

relación de estos resultados con el balance costos-beneficios sugerido por Rachlin 

y Locey (2011), como una forma de probar el poder predictivo del modelo 
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hiperbólico de descuento social. Finalmente, se discutirán los hallazgos 

relacionados con el procedimiento de reversión de preferencias en descuento 

social como una implicación empírica del modelo hiperbólico. El presente trabajo 

finalizará con una conclusión general de los resultados. 

 

El concepto general de descuento social y de altruismo 

En la literatura se ha definido al descuento social como la disminución 

gradual del valor subjetivo de una recompensa que una persona está dispuesta a 

compartir o ceder con otra en función de la distancia social que ambas mantienen 

(Rachlin & Raineri, 1992). El descuento social se ha probado con cuestionarios en 

los cuales el participante deben elegir entre pares de recompensas, una 

recompensa pequeña sólo para él y una recompensa grande que compartirá o 

cederá completamente a otra persona que se encuentra a una distancia social 

dada. Se ha encontrado que los participantes están dispuestos a renunciar cada 

vez a menos dinero para ellos en beneficio de otra persona conforme la distancia 

social entre ambos aumenta, sin importar que el beneficio consista en compartir 

una recompensa (i.e., conducta cooperativa; Jones & Rachlin, 2006) o cederla por 

completo (i.e., conducta altruista; Rachlin & Jones, 2007); además, esta 

disminución del dinero que se está dispuesto a renunciar en función de la distancia 

social tiene forma hiperbólica. Dados estos hallazgos, los autores concluyeron que 

el descuento social era un fenómeno general y replicable. 

En el presente estudio se encontró que con ambos métodos de descuento 

social aplicados en la primera sesión, elección binaria y ajuste de la magnitud, la 
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cantidad máxima de dinero que los participantes estuvieron dispuestos a renunciar 

para ceder $750 a otra persona disminuyó conforme aumentó la distancia social 

entre ambos. También se encontró que la relación entre esta cantidad máxima de 

dinero y la distancia social, para ambos métodos, fue descrita mediante la función 

hiperbólica. Dado que en este estudio se aplicaron tareas de descuento social con 

dos métodos diferentes y se encontraron resultados similares a los de Jones y 

Rachlin (2006) y Rachlin y Jones (2007), se puede concluir que el descuento 

social de recompensas es un fenómeno general y replicable, incluso entre 

métodos de descuento diferentes. 

Por otra parte, en la presente investigación se propuso una extensión de la 

definición de altruismo, la cual estuvo basada en la idea del ser extendido de 

Rachlin y Locey (2011). Estos autores sugirieron que las personas que rodean a 

un individuo (P0) pueden conceptualizarse como extensiones sociales del individuo 

mismo, y estas extensiones serían definidas por la distancia social que hay entre 

el individuo y cada una de estas personas (P1, P2, P3, …, PN). De esta forma, 

mientras que elegir una recompensa para sí mismo puede ser definida como 

conducta egoísta y elegir una recompensa para otra persona puede ser definida 

como conducta altruista (Rachlin, 2015), también puede afirmarse lo siguiente. 

Elegir una recompensa para una persona socialmente cercana es una conducta 

más egoísta que elegir una recompensa para una persona socialmente lejana; 

elegir la recompensa para la persona lejana sería un ejemplo de conducta más 

altruista. Siguiendo esta extensión de la definición del altruismo, sería incluso 

posible conceptualizar a la conducta altruista como un continuo que estaría 

establecido en función de la distancia social entre el individuo que toma la decisión 
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social y otras personas. Las conductas altruista o egoísta serían relativas a la 

distancia social de las personas sobre las cuales se toma la decisión: dar una 

recompensa a la persona #10 de la lista sería una conducta más altruista si es 

comparada con elegirla para sí mismo, pero sería una conducta más egoísta si es 

comparada con dar la recompensa a la persona #20. 

En el presente estudio, se probó un procedimiento de reversión de 

preferencias en descuento social, en el cual la distancia social se expresó en 

términos de distancias físicas en lugar de distancias simplemente ordinales. Se 

encontró que la cantidad máxima de dinero que los participantes estuvieron 

dispuestos a renunciar para sí mismos por dar $750 a otra persona disminuyó 

conforme la distancia social entre ambos aumentó, lo cual es el hallazgo común en 

descuento social, pero esta vez expresando la distancia social en términos de 

distancias físicas. También se encontró que la cantidad máxima de dinero que el 

participante estuvo dispuesto a renunciar para una persona socialmente cercana 

(PN) por darle una recompensa mayor a una persona socialmente lejana (PN+M) 

disminuyó conforme la distancia social entre PN y PN+M aumentó. Asimismo, se 

encontró que esta disminución adoptó una forma hiperbólica en todas las 

distancias sociales de inicio probadas, es decir, la distancia que mantuvo P0 con 

cada par de personas (PN y PN+M) entre las cuales tomó la decisión. Este hallazgo 

tiene algunas implicaciones en cuanto a la comprensión de la toma de decisiones 

sociales. Por ejemplo, asumiendo que mi hermano es mi persona más cercana 

(P1), mi mejor amigo es mi segunda persona más cercana (P2) y mi tío es la 

persona #10 en mi lista (P10), yo (P0) estaría dispuesto a renunciar a una cantidad 

mayor de recompensa que daría a mi hermano por darle una cantidad más grande 
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a mi mejor amigo que a la cantidad de recompensa a la que renunciaría por 

dársela a mi tío. En otro ejemplo, mi tío ocuparía la posición #10 de la lista, mi 

maestro ocuparía la posición #11 y algún compañero de clase ocuparía la posición 

#20; en este ejemplo, yo estaría dispuesto a renunciar a una cantidad mayor de 

dinero que daría a mi tío por darle una cantidad más grande a mi maestro que a la 

que renunciaría por dársela a mi compañero de clase. De esta forma, con el 

procedimiento de reversión de preferencias probado en el presente estudio, se 

encontró que el descuento social con forma hiperbólica ocurre no sólo con 

elecciones entre el individuo que toma la decisión y otra persona, sino también 

entre pares de personas que ocupan distintas posiciones sociales para el individuo 

que toma la decisión. 

En resumen, y junto con los hallazgos de Jones y Rachlin (2006) y Rachlin 

y Jones (2007), se ha encontrado que el descuento social ocurre con a) tareas que 

difieren en el ejemplo de conducta que capturan, es decir, cooperación y altruismo, 

b) entre diferentes métodos para obtener la tasa de descuento social, es decir, 

elección binaria y ajuste de la magnitud, y c) no sólo con elecciones entre pares de 

recompensas que involucran al individuo que decide y otra persona, sino también 

con elecciones entre pares de recompensas para dos personas que se encuentran 

a diferentes distancias sociales para el individuo que toma la decisión. De esta 

forma, puede concluirse que el descuento social es un fenómeno amplio, general y 

replicable. Adicionalmente, a partir de este estudio parece viable utilizar la 

extensión de la definición de altruismo descrita anteriormente, en la cual dar una 

recompensa a una persona relativamente lejana es un ejemplo de conducta 
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altruista, mientras que dar la recompensa a la persona más cercana (o a sí mismo) 

es un ejemplo de conducta egoísta. 

 

El método como un factor que modula las tasas de descuento 

social 

  En la literatura de descuento temporal y probabilístico se ha encontrado 

que el método empleado para obtener las tasas de descuento produce diferencias 

entre las mismas (Weatherly, 2014). En este estudio se probaron los métodos de 

elección binaria y de ajuste de la magnitud en descuento social con el propósito de 

averiguar si el método empleado es un factor que modula las tasas de descuento 

social. Se emplearon estos dos métodos debido a su similitud, es decir, en ambos 

el participante debe elegir entre pares de recompensas que difieren en magnitud y 

distancia social que el participante mantiene con la persona a la que cederá la 

recompensa. 

En primer lugar, a pesar de que las diferencias entre los coeficientes de 

determinación de ambos métodos no fueron estadísticamente significativas, se 

encontró un mejor ajuste hiperbólico global con el método de ajuste de la magnitud 

en comparación con el método de elección binaria. Este resultado sugirió que 

sería adecuado aplicar el resto de las tareas de descuento social realizadas en 

esta investigación con el método de ajuste de la magnitud. Además, como se 

mencionó en la introducción de este estudio, el método de ajuste de la magnitud 

presenta algunas ventajas sobre el método de elección binaria, por ejemplo, que 

no permite la exclusión de participantes. 
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En segundo lugar, se obtuvo que los métodos de descuento social de 

elección binaria y de ajuste de la magnitud correlacionaron entre sí. Este resultado 

sugiere que ambos métodos miden el mismo factor de conducta altruista. Por otra 

parte, se obtuvo que el método de elección binaria produjo un AUC 

significativamente mayor que el método de ajuste de la magnitud; esto es, los 

participantes que no fueron excluidos del método de elección binaria mostraron 

mayor conducta altruista con este método que con el de ajuste de la magnitud. 

Este hallazgo posiblemente se deba a la forma diferencial en que ambas 

recompensas entre las que el participante debía escoger le fueron presentadas 

entre ambos métodos. Es decir, con el método de elección binaria, el participante 

podía ver todos los pares de recompensas entre los cuales tendría que elegir en 

una distancia social dada. De esta forma, el participante podría pensar mejor su 

respuesta y mostrar una conducta altruista deseable. Por otra parte, con el método 

de ajuste de la magnitud el participante sólo veía un par de recompensas a la vez 

y, además, la magnitud de la recompensa pequeña se ajustaba de acuerdo a un 

criterio que no conocía, por lo que disminuía la posibilidad de mostrar dicha 

conducta altruista deseable. Otra característica que difirió entre ambos métodos 

fue la forma en que fueron administrados: el método de elección binaria fue 

aplicado en papel y el de ajuste de la magnitud en computadora. 

  Los resultados de este estudio contribuyen a la investigación de Weatherly 

(2014) en cuanto a la comparación entre métodos para obtener las tasas de 

descuento. Weatherly sugirió que puede no haber un método con el cual se 

capture la tasa de descuento “real” del participante, sino que los diferentes 

métodos pueden ayudar a entender la conducta de elección en contextos 
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diferentes. La contribución del presente estudio a esta línea de investigación fue la 

comparación entre métodos con conducta altruista y recompensas cedidas. Así, 

los resultados de esta investigación sugieren que el método empleado para 

obtener los puntos indiferencia se suma a los distintos parámetros que modulan 

las tasas de descuento social, entre ellos, la magnitud de la recompensa cedida 

(Rachlin & Jones, 2007) o la edad de los participantes (Ávila & Toledo, 2014). 

En conclusión, la conducta altruista o egoísta de las personas difiere de 

acuerdo al contexto en que se realice, específicamente, al método empleado para 

estudiarla. Por ejemplo, el método de elección binaria, tal como se aplicó en este 

estudio, podría representar un contexto en el que el participante puede visualizar 

todas las opciones entre las cuales puede elegir; en este contexto es más 

probable que muestre mayor conducta altruista. El método de ajuste de la 

magnitud podría representar un contexto en el cual se presenten las opciones al 

participante una por una y de forma incluso inesperada; en este contexto, es más 

probable que el participante muestre mayor conducta egoísta. 

 

La relación entre la distancia social ordinal y la distancia social 

física 

  En esta investigación se buscó estudiar la relación entre dos formas de 

expresar la distancia social: la medida ordinal y la medida de razón. Para ello, se 

pidió a los participantes que le asignaran una distancia física a algunas de las 

personas que ocupaban diferentes posiciones en su lista imaginaria (Jones, 2007). 

Se encontró que la relación entre la distancia física que los participantes le 
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asignaron a las personas de su lista y la distancia ordinal en la cual dichas 

personas se encontraban fue descrita mediante una función de poder. Este 

hallazgo es congruente con los resultados de Jones (2007), quien también 

encontró que la relación entre la distancia física y la distancia ordinal fue descrita 

mediante la función de poder. Dicha función implica que conforme la distancia 

social ordinal aumentó, la distancia social física que los participantes asignaron a 

las personas de su lista también aumentó. También implica que, con los primeros 

valores de distancia ordinal, la distancia física que los participantes asignaron a las 

personas de su lista aumentó poco, mientras que con valores de distancia ordinal 

grandes la distancia física aumentó abruptamente. Este hallazgo es congruente 

con los estudios en psicofísica en los cuales la función de poder describe la 

relación entre la magnitud real de los estímulos físicos y el valor subjetivo que los 

participantes le asignan a los mismos (cf. Stevens, 1975). 

 Por otra parte, este procedimiento, que se llamó arbitrariamente como 

procedimiento del campo de fútbol, permitió replicar sistemáticamente el 

procedimiento típico de descuento social (Rachlin & Jones, 2007) esta vez con 

distancias físicas en lugar de distancias ordinales. Como se mencionó 

anteriormente, se encontró que la cantidad máxima de dinero que un participante 

estuvo dispuesta a renunciar para sí mismo por dar $750 a otra persona disminuyó 

en función de la distancia social, expresada en distancias físicas, que mantenían 

ambas personas. De esta forma, se encontró que el descuento social es un 

fenómeno que ocurre incluso estudiándolo con distancias físicas en lugar de 

distancias ordinales. Posiblemente, en futuros estudios se deba averiguar si hay 

diferencias entre las tasas de descuento social obtenidas con tareas de descuento 
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en las cuales la distancia social se exprese en términos de una posición en una 

lista imaginaria y de una distancia física, para entender mejor el concepto de 

descuento social del valor de recompensas y a la distancia social como variable 

independiente. Adicionalmente, al dar a la distancia social un nivel de medición de 

razón, se pudo estudiar la reversión de preferencias en descuento social de la 

misma forma en que se ha estudiado en descuento temporal. 

 

El balance costos-beneficios y la predicción de la conducta 

cooperativa 

 Uno de los dos propósitos principales del presente estudio fue probar el 

modelo hiperbólico de descuento social como uno que permite predecir la 

conducta cooperativa. Rachlin y Locey (2011) sugirieron el balance costos-

beneficios como una explicación potencial de las elecciones egoístas versus 

cooperativas, el cual se deriva del modelo hiperbólico de descuento social. Para 

Rachlin y Locey, dado que los costos al cooperar repercuten sobre el individuo 

que toma la decisión, se mantienen con su valor real o no descontado. Dado que 

los beneficios al cooperar repercuten sobre otras personas, el individuo que toma 

la decisión los percibe con un valor descontado el cual es modulado por la 

distancia social. En investigaciones previas (Locey, Safin & Rachlin, 2013; Safin, 

Locey & Rachlin, 2013) se ha encontrado que el balance costos-beneficios parece 

ser un buen predictor de la conducta cooperativa en juegos del dilema del 

prisionero; sin embargo, en estas investigaciones se varió únicamente el beneficio 

descontado por cooperar, manteniendo fijo el costo. En la presente investigación 
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se variaron tanto los costos como los beneficios al cooperar en juegos del dilema 

del prisionero, con el propósito particular de averiguar si el costo por cooperar, al 

igual que el beneficio, es una variable que modula la conducta cooperativa. De ser 

así, los resultados del presente estudio extenderían la generalidad del balance 

costos-beneficios como una explicación de la conducta cooperativa, junto con el 

modelo hiperbólico de descuento social. 

En el presente estudio se obtuvo el porcentaje de participantes que cooperó 

en una matriz de pagos dada en los juegos del dilema del prisionero. Para 

construir las matrices de pagos, primero fue necesario averiguar la cantidad de 

beneficio social necesaria para que el participante la percibiera como una unidad 

descontada. Para ello, fue necesario obtener los datos de la ecuación hiperbólica 

de descuento social. 

En el estudio pionero en el cual se probó el poder predictivo del balance 

costos-beneficios con juegos del dilema del prisionero, Locey, Safin y Rachlin 

(2013) obtuvieron los datos de la ecuación de descuento social a partir de 

investigaciones previas con diferentes muestras de participantes. Los autores 

utilizaron la tasa de descuento social obtenida en el estudio de Rachlin y Jones 

(2007), y la posición que ocupaba una persona anónima en la lista imaginaria 

estimada por los participantes de Jones (2007). Incluso, para obtener la posición 

en la lista en la cual se encontraba la persona anónima, se utilizó una ecuación 

obtenida con otra muestra de participantes. 

Uno de los objetivos de la presente investigación fue obtener los datos de la 

ecuación de descuento social con una misma muestra de participantes. Así, los 

resultados que se obtuvieron al comparar el porcentaje de cooperación de los 
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participantes en las diferentes matrices de pagos serían más confiables y certeros. 

Por esta razón, se controló que todos los participantes de este estudio 

respondieran todas las tareas. De esta forma, las matrices de pagos fueron 

construidas única y específicamente para la muestra de participantes con la que 

se trabajó. 

En el presente estudio se esperó que el balance entre costos (no 

descontados) por cooperar y beneficios (descontados) por cooperar modulara y 

predijera el porcentaje de cooperación en las diferentes matrices de pagos de los 

juegos del dilema del prisionero. A pesar de que en algunos casos las diferencias 

entre los porcentajes de cooperación por parte de los participantes en las distintas 

matrices de pagos no fueron estadísticamente significativas, se observan 

tendencias claras en esta variable dependiente. En la matriz de pagos 1-2-3-4, en 

la cual el costo era mayor que el beneficio, se obtuvo 38% de cooperación de los 

participantes. Este resultado muestra que si el costo es mayor que el beneficio, los 

participantes están menos dispuestos a cooperar. En la matriz 1-2-5-6, en la cual 

el costo era relativamente igual que beneficio, se obtuvo aproximadamente un 

50% de cooperación de los participantes. Este hallazgo fue particularmente 

interesante ya que el balance costos-beneficios pareció modular de forma muy 

precisa la conducta cooperativa de los participantes. Sin embargo, en la matriz 1-

2-9-10, en la cual el beneficio era más grande que el costo, se obtuvo un 

porcentaje de cooperación menor al 50% por parte de los participantes. Éste fue el 

único resultado no congruente con el balance costos-beneficios propuesto por 

Rachlin y Locey (2011). 
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 Por último, al comparar las matrices 1-2-5-6, 1-3-5-7 y 1-4-5-8, en las 

cuales el costo por cooperar aumentó de forma lineal mientras que el beneficio se 

mantuvo constante, se encontró que el porcentaje de cooperación por parte de los 

participantes disminuyó sistemáticamente conforme el costo por cooperar 

aumentó. Este hallazgo de nuevo sugiere que el balance costos-beneficios, 

propuesto por Rachlin y Locey (2011), parece predecir de forma bastante confiable 

la conducta cooperativa en juegos del dilema del prisionero de laboratorio. Una 

propuesta de la presente investigación para futuros estudios es que se prueben 

diferencias más amplias entre los costos y los beneficios por cooperar para 

ampliar la generalidad del balance costos-beneficios en la predicción de la 

conducta cooperativa. Asimismo, se sugiere probar el balance costos-beneficios 

no sólo en juegos del dilema del prisionero, sino en una mayor variedad de juegos 

de cooperación o, incluso, en escenarios sociales reales. 

 

La reversión de preferencias en descuento social 

Como se mencionó en la introducción del presente trabajo, en la literatura 

económica se propuso el modelo exponencial para describir la toma de decisiones 

intertemporales (Samuelson, 1937), el cual implica que si un sujeto debe elegir 

entre pares de recompensas que difieren en magnitud y demora, esa elección se 

mantendrá estable independientemente de que se aproxime la entrega de ambas. 

Posteriormente, en la literatura psicológica se propuso el modelo hiperbólico como 

una descripción de las elecciones intertemporales (Mazur, 1987), el cual implica 

que un sujeto puede revertir su preferencia de una recompensa grande y 
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demorada por una recompensa pequeña y menos demorada conforme se 

aproxima la entrega de ambas (e.g., Ainslie, 1974; Green, Fisher, Perlow & 

Sherman, 1981; Rachlin & Green, 1972). Además, en diversos estudios se ha 

encontrado que la función que mejor se ajusta a los datos de descuento temporal 

es la hiperbólica (cf. Rachlin, 2000 & 2006). 

En la literatura de descuento social se ha encontrado que la función que 

mejor se ajusta a los datos también es la hiperbólica (Jones, 2007; Jones & 

Rachlin, 2006 & 2009; Rachlin & Jones, 2007); sin embargo, el modelo hiperbólico 

implica una reversión de la preferencia entre pares de recompensas conforme 

disminuye la variable independiente. El segundo de los propósitos principales del 

presente estudio fue averiguar si ocurría una reversión de preferencias, de una 

recompensa grande sólo para una persona relativamente lejana socialmente para 

el participante por una recompensa pequeña sólo para una persona más cercana, 

conforme se acortaba la distancia social entre el participante y las dos personas 

que podrían recibir la recompensa. 

En el presente estudio se probaron cuatro condiciones de una tarea de 

reversión de preferencias de descuento social, cada una de las cuales difirió en la 

distancia social física de inicio que mantuvo el participante con ambas personas 

entre las que debía elegir. Esto es, se probaron incrementos iguales de distancia 

social para dos recompensas cedidas entre las cuales el participante tenía que 

elegir. Asimismo, la distancia social que separó a PN+M de PN varió a lo largo de 

cada una de las cuatro condiciones. La variable de interés para esta tarea de 

reversión de preferencias fue el área bajo la curva global obtenida en cada 

condición, dado que es una medida análoga a las tasas de descuento que carece 
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de implicaciones teóricas y empíricas. En esta tarea, un AUC cercana a 1.0 reflejó 

un mayor número de elecciones de la recompensa grande para PN+M (i.e., 

conducta altruista, como se definió en este estudio). Un AUC cercana a 0.0 reflejó 

un mayor número de elecciones de la recompensa pequeña para PN (i.e., 

conducta egoísta). Las diferencias significativas entre las AUCs indicaron que los 

participantes cambiaron entre un patrón de conducta altruista y uno egoísta –como 

se definieron en este estudio- conforme cambió la distancia social física para 

ambas recompensas. 

En la condición en la cual se probó la distancia social física de inicio de 0 

metros se encontró el AUC más grande, esto es, los participantes realizaron un 

mayor número de elecciones de la recompensa grande para la persona lejana. 

También se encontró el AUC más pequeña en la tarea en la que se probó la 

distancia social física de inicio de 10 metros. A partir de esta tarea, conforme la 

distancia social física de inicio aumentó, los participantes presentaron AUCs cada 

vez más grandes; en otras palabras, los participantes se inclinaron cada vez más 

por la recompensa grande para PN+M conforme se añadían incrementos iguales de 

distancia social física a ambas recompensas. 

 Una interpretación que se puede dar a los resultados descritos previamente 

es la siguiente. Cuando el participante debe elegir entre pares de recompensas, 

una sólo para él y otra sólo para otra persona (i.e., distancia social física de inicio 

de 0 metros), parece mostrar una mayor conducta altruista. Esto tal vez se deba 

simplemente a que es una elección que involucra al participante mismo, quien 

quizá ha aprendido a mostrar una conducta altruista deseable en contextos 

similares a los que se plantearon en esta investigación y, así, rechazar una 
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recompensa sólo para él en favor de beneficiar a otros. Este hallazgo es incluso 

congruente con los resultados reportados por Jones y Rachlin (2006) y por Rachlin 

y Jones (2007), cuyos participantes estuvieron dispuestos a rechazar una 

recompensa sólo para ellos por dar una recompensa de igual o incluso menor 

magnitud a otras personas, fenómeno al cual denominaron “ultracooperación”. 

Renunciar a una recompensa sólo para sí mismo en beneficio de otra persona 

posiblemente es un ejemplo de conducta que representa un reforzamiento mayor 

a largo plazo (i.e., conducta autocontrolada; Harris & Madden, 2002), o es un 

ejemplo de conducta discreta que pertenece a un patrón de conducta extendido en 

el tiempo y que sólo puede ser reforzado es tanto que es un patrón (cf. Rachlin, 

2002).  

A partir de la tarea en que se probó la distancia social física de inicio de 10 

metros, los participantes se inclinaron cada vez más por la elección de la 

recompensa grande para la persona lejana, esto es, mayor conducta altruista. 

Cuando el participante tiene que elegir entre dos recompensas que pueden ser 

cedidas a dos personas diferentes, y la elección no lo involucra a él mismo, el 

participante parece comportarse de acuerdo a las implicaciones del modelo 

hiperbólico. Es decir, añadir incrementos iguales de distancia social a dos 

recompensas que serán cedidas facilita la conducta altruista, siempre que la 

elección no involucre al participante mismo. A pesar de que la única diferencia no 

significativa fue entre las tasas de descuento obtenidas con las distancias sociales 

físicas de inicio de 20 y 30 metros, se observa una tendencia en la cual el AUC 

disminuye conforme la distancia social física de inicio aumenta. Una de las 

propuestas de la presente investigación es que en futuros estudios se prueben 
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diferencias más amplias entre las distancias sociales físicas de inicio, por ejemplo, 

0, 20, 40 y 60 metros; de esta forma, podrían observarse diferencias más claras 

entre las tasas de descuento social y las AUCs. 

En síntesis, a partir de los resultados descritos previamente puede 

interpretarse lo siguiente. Si un individuo (P0) tiene la opción de dar una 

recompensa grande para P100 o dar una recompensa pequeña para P95, la 

magnitud de la recompensa será la variable principal que controlará la elección, 

por lo que será más probable que el individuo escoja la recompensa grande para 

la persona lejana; en este caso, dado que ambas personas son lejanas, carecen 

de importancia para el individuo. Si un individuo tiene la opción de dar una 

recompensa grande para P5 o dar una recompensa pequeña para P1, la distancia 

social será la variable principal que controlará la elección, ya que el individuo 

estará más dispuesto a dar la recompensa a P1 aunque sea de menor magnitud. 

Por último, es más probable que el individuo escoja una recompensa grande para 

P1 en lugar de una recompensa pequeña para sí mismo, simplemente porque la 

elección involucra al individuo mismo y prefiere el bienestar de sus personas 

cercanas en lugar del suyo, al menos en un autorreporte como lo es este estudio. 

En términos generales, se puede concluir que el modelo de descuento 

social hiperbólico parece ser un modelo adecuado para describir la conducta de 

elección de recompensas cedidas (i.e., conducta altruista), no sólo por ajustar de 

forma adecuada a los datos obtenidos en las tareas de descuentos social, sino por 

cubrir una implicación cuantitativa, en este caso, la reversión de preferencias. 
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Conclusiones generales 

 Como se ha mencionado a lo largo del presente trabajo, el propósito 

general del estudio fue probar el modelo de descuento social hiperbólico como uno 

que implica una reversión de la preferencia entre pares de recompensas conforme 

disminuye la variable independiente, y como uno que predice de forma confiable la 

conducta cooperativa. En resumen, en este estudio se encontró que a) los 

participantes muestran una reversión de preferencias entre recompensas cedidas 

conforme se añaden incrementos iguales de distancia social a pares de 

recompensas, de acuerdo a la implicación cuantitativa del modelo hiperbólico, 

excepto cuando la elección involucra a los participantes mismos; y que b) el 

balance costos-beneficios, que se desprende del modelo hiperbólico de descuento 

social del valor de recompensas, parece ofrecer predicciones confiables en la 

conducta cooperativa de los participantes en juegos del laboratorio. Dicho esto, 

puede afirmarse que, en términos generales, el modelo hiperbólico de descuento 

social parece ser el adecuado para estudiar la conducta altruista y egoísta no sólo 

por presentar un buen ajuste con los datos en tareas de descuento social (e.g., 

Jones, 2007; Jones & Rachlin, 2006 & 2009; Rachlin & Jones, 2008), sino porque 

una de sus implicaciones cuantitativas en congruente con la evidencia empírica, y 

por ofrecer un buen poder predictivo en situaciones específicas de cooperación. 

 Una de las limitaciones que pueden señalarse del presente estudio es que 

los participantes respondieron tareas en papel y computadora con recompensas 

hipotéticas, por lo que los resultados podrían no ser generalizables en situaciones 

sociales reales. Sin embargo, en estudios de descuento temporal y probabilístico 
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se han comparado recompensas monetarias hipotéticas con recompensas reales y 

no se han encontrado diferencias entre ambas (e.g., Johnson & Bickel, 2002), por 

lo que no se esperarían grandes diferencias en cuanto a los estudios relacionados 

con descuento social. Aun así, se propone probar los resultados de este estudio 

en condiciones de elección reales, por ejemplo, si la conducta altruista difiere en 

función del contexto en que se realice, si el balance costos no descontados-

beneficios descontados es un buen predictor de la conducta cooperativa en 

escenarios reales, o pedir a los participantes por medio de viñetas que escojan 

entre una recompensa pequeña para una persona cercana socialmente y una 

recompensa grande para una persona más lejana, para dar mayor sustento a la 

reversión de preferencias encontrada en este estudio. 

 Otra de las limitaciones que pueden señalarse de esta investigación es que 

la forma en que los participantes contestaron cada una de las tareas fue de forma 

individual, y en ningún momento mostraron conducta social, por lo que los 

resultados de este estudio podrían carecer de validez ecológica. No obstante, 

siguiendo el razonamiento de Skinner (1953), la conducta social es, en origen, 

conducta individual. Así, un análisis de la conducta social es posible estudiándola 

en principio como conducta individual. La forma en que se condujo la presente 

investigación fue obteniendo conclusiones en relación a la conducta social de los 

participantes a partir de su conducta individual, lo cual no es contradictorio con 

estudiar la conducta social observando directamente la interacción entre dos o 

más individuos, y la relación de estos individuos con su ambiente. De hecho, 

ambas formas de abordar el estudio de la conducta social deberían ser 
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complementarias, con el propósito de ganar una mayor comprensión del 

fenómeno. 

 Por último, los resultados del presente estudio permiten trazar alguna 

relación entre las conductas autocontrolada y altruista, estudiadas con los 

procedimientos de descuento temporal y social, respectivamente. En estudios 

previos, se ha sugerido que el altruismo podría ser un caso especial del 

autocontrol, ya que realizar un acto altruista podría representar la ganancia de una 

cantidad mayor de recompensa a largo plazo (Harris & Madden, 2002). En otros 

estudios se ha sugerido que el autocontrol sería un caso especial especial del 

altruismo, ya que elegir una recompensa grande y demorada podría entenderse 

como un ejemplo de cooperación consigo mismo en el futuro (Rachlin, 2000). Los 

resultados de la presente investigación sugieren que en descuento social, la 

reversión de preferencias ocurre casi de la misma forma que en descuento 

temporal. Es decir, así como aumentar una demora a pares de recompensas 

facilita la conducta de autocontrol, aumentar una distancia social a dos personas 

que podrían recibir una recompensa facilita la conducta altruista -como se definió 

en este estudio-, excepto cuando la elección involucra al individuo mismo, que es 

cuando muestra una conducta de “ultracooperación” (Rachlin & Jones, 2007). De 

esta forma, los hallazgos del presente estudio sugieren una similitud en los 

procesos que subyacen a las conductas de autocontrol y de altruismo, así como 

una relación parcial entre ambos ejemplos de conducta. 
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Anexo 1 

DESCRIPCIÓN GENERAL DE LA INVESTIGACIÓN 

El propósito de este documento es describir la investigación en la que usted está a punto 

de colaborar, así como su papel como participante en la misma. 

 El estudio comienza el lunes 13 de abril de 2015 y estará conformado por un total de dos 

sesiones, entre las cuales deberán transcurrir dos semanas de separación. El día y la hora en que 

se llevarán a cabo las sesiones será acordada a conveniencia del participante. La primera sesión 

tendrá una duración aproximada de 15 minutos, mientras que la segunda durará 30 minutos 

aproximadamente. Las dos sesiones se realizarán en el Laboratorio de Análisis Experimental de la 

Conducta, ubicado en el segundo piso del edificio C de la Facultad de Psicología, cubículo 6, bajo 

la supervisión del Dr. Raúl Ávila Santibáñez, titular del laboratorio, y la coordinación de Aldo 

Christian Toledo Razo, responsable del proyecto. 

 El experimentador está obligado a darle instrucciones detalladas de cada tarea que usted 

realizará. Sus respuestas en cada tarea serán estrictamente confidenciales y no se usarán para 

ningún otro propósito fuera de los de esta investigación. Esto es, los resultados obtenidos podrán 

ser presentados en congresos, reuniones y publicaciones científicas salvaguardando siempre la 

confidencialidad de los participantes y sus datos personales. 

 Las tareas en las que participará durante esta investigación no involucran recompensas 

monetarias reales. Si tiene alguna duda, puede hacer preguntas durante su participación. Si alguna 

de las pruebas le parece incómoda, tiene el derecho de hacérselo saber al investigador. Al final del 

estudio, usted recibirá una recompensa por su participación, que puede consistir en: a) puntos 

extra en alguno de sus cursos de la licenciatura, o bien, b) una recompensa monetaria de $20 MN 

para todos los participantes del estudio, más la probabilidad de ganar $150 MN de crédito para 

celular, los cuales serán rifados entre los participantes del estudio y habrá un total de cinco 

ganadores. Podrá abandonar la investigación en cualquier momento sin que eso le perjudique, ya 

que su participación es completamente voluntaria. Sin embargo, para obtener la recompensa al 

final del estudio, usted deberá asistir a las dos sesiones del mismo y responder con veracidad 

todas las tareas que le sean solicitadas. 

 
Con base en la información previa, hago constar que estoy de acuerdo con las cláusulas 

expuestas anteriormente y que estoy comprometido a cumplir en lo posible con mi papel 

como participante de la investigación. 
 

 

_____________________________                                         _____________________________ 

Nombre, firma y fecha del participante                                       Nombre y firma del experimentador 
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Anexo 2 

Hoja de datos personales 

1. Folio: ________________ 

2. Nombre (únicamente se utilizará para identificarlo como participante del estudio): 

_________________________________________________________________________

_ 

3. Sexo: ________________________ 

4. Edad (en años y meses): __________________________ 

5. Nivel máximo de estudios: __________________________ 

6. En caso de pertenecer a alguna licenciatura, ¿a qué licenciatura pertenece?: 

___________________________________________________ 

7. ¿Cuántas personas viven en su casa? ____________________ 

8. ¿A cuánto asciende el ingreso mensual total de su hogar? (Esto es, incluyendo a todos 

los miembros laboralmente activos de su hogar). _________________________ 

9. ¿Alguna vez ha participado en alguna investigación en Psicología? De ser así, ¿en qué 

consistió su participación? 

______________________________________________________________________ 

______________________________________________________________________ 

______________________________________________________________________ 
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Anexo 3 

Imagine que hizo una lista de las 100 personas más cercanas a usted 

ordenadas desde su más cercano amigo, amiga o pariente en el #1 hasta 

sólo un conocido en el #100. 

 Ahora imagine las siguientes elecciones entre una cantidad de 

dinero sólo para usted y una cantidad de dinero sólo para la persona #N 

en la lista. Encierre en un círculo la letra A o B para indicar cuál 

opción escogería usted en cada una de las nueve elecciones que se 

presentan a continuación. 

 

A. $850 sólo para usted. B. $750 sólo para la  

  persona #N de la lista. 

 

A. $750 sólo para usted. B. $750 sólo para la  

  persona #N de la lista. 

 

A. $650 sólo para usted. B. $750 sólo para la  

 persona #N de la lista. 

 

A. $550 sólo para usted. B. $750 sólo para la  

 persona #N de la lista. 

 

A. $450 sólo para usted. B. $750 sólo para la  

 persona #N de la lista. 

 

A. $350 sólo para usted. B. $750 sólo para la  

 persona #N de la lista. 

 

A. $250 sólo para usted. B. $750 sólo para la  

 persona #N de la lista. 

 

A. $150 sólo para usted. B. $750 sólo para la  

 persona #N de la lista. 

 

A. $50 sólo para usted. B. $750 sólo para la  

 persona #N de la lista. 
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