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Resumen

El descuento social se refiere a la disminucion de la disposicion de un individuo a ceder una
recompensa a otra persona conforme la distancia social entre ambos aumenta, y se ha sugerido como una
métrica del altruismo. Como una extensién paramétrica del descuento social, el propésito de este estudio
fue determinar su ocurrencia con elecciones de una recompensa entre pares de personas que se
encuentran en diferentes distancias sociales con respecto al individuo que elige. Se expuso a 117
participantes a cuatro condiciones de una tarea de descuento social que consisti6 en series de elecciones
entre una recompensa pequefla para una persona socialmente cercana y una recompensa grande para una
persona mas lejana. La distancia social entre ambas personas, asi como entre el participante y la persona
cercana, vari6 dentro y entre condiciones, respectivamente. En cada condicién, el participante estuvo
menos dispuesto a ceder la recompensa a la persona lejana conforme la distancia social entre las personas
cercana y lejana aumenté. Estos resultados contribuyen a la extensién del estudio del descuento social y
sugieren que las conductas altruista y egoista son relativas y pertenecen a un continuo conductual

modulado por la distancia social.

Palabras clave: descuento social, altruismo, pares de personas, distancia social, continuo conductual, ser

extendido

Abstract

Social discounting refers to the decrease in an individual's willingness to give a reward to another
person as the social distance between them increases, and it has been suggested as a metric of altruism. As
a parametric extension of social discounting, the purpose of this study was to determine its occurrence
with choices of a reward between paits of people who are at different social distances from the individual
choosing. One hundred and seventeen participants were exposed to four conditions of a social-
discounting task which consisted of series of choices between a smaller reward for a socially closer person
and a larger reward for a more distant person. The social distance between these people, as well as
between the participant and the closer person, varied within and among conditions, respectively. In each
condition, the participant was less willing to give the reward to the distant person as the social distance
between the closer and the more-distant people increased. These results contribute to the extension of the

1 La referencia del articulo en la Web es: http://conductual.com/content/descuento-social-pares-personas-diferentes-sociales

2 Esta investigacion y la preparacion del manuscrito final se condujeron con el apoyo de los proyectos PAPIIT No. IN 303213 y
No. IN302916 asignados al segundo autor por la DGAPA de la Universidad Nacional Auténoma de México.

3 Contacto: Cubiculo C-205, Facultad de Psicologia, Universidad Nacional Auténoma de México. Av. Universidad 3004, Cd.
Universitaria 04510, México, CDMX. Teléfono: 56222303 (cotreo electrénico:  mailto:aldo.toledo.92@live.com;

mailto:raulas@unam.mx).
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study of social discounting and suggest that altruistic and selfish behaviors are relative and belong to a
behavioral continuum modulated by social distance.

Keywords: social discounting, altruism, pairs of people, social distance, behavioral continuum, extended
self

En la economia conductual, el altruismo se ha definido como la conducta a través de la cual un
individuo beneficia a otra u otras personas, pero no a si mismo. Por el contrario, el egoismo es la conducta
de un individuo que beneficia Gnicamente a si mismo, pero no a otras personas (Rachlin, 2016). Un
hallazgo recurrente en el estudio del altruismo y egoismo es que la distancia social entre dos personas es
una variable que modula la ocurrencia de ambos ejemplos de conducta. Una persona estard mas dispuesta
a ceder una recompensa a alguien a quien percibe cercano socialmente que a alguien a quien percibe mas
lejano. Este fenémeno se denomina descuento social del valor de recompensas (Jones & Rachlin, 2006;
Locey, Jones & Rachlin, 2013; Rachlin & Locey, 2011; Rachlin & Raineri, 1992).

El descuento social se define como la disminucién gradual del valor de una recompensa que un
individuo estd dispuesto a compartir o ceder a otra persona conforme la distancia social entre ambos
aumenta. Este valor de la recompensa refleja la disposicion del individuo de cedetla (cf. Jones & Rachlin,
2006; Rachlin & Jones, 2007) o el beneficio social percibido por el individuo al dar la recompensa a otra
persona (Rachlin & Locey, 2011; Locey, Safin & Rachlin, 2013). Rachlin y Raineri (1992) sugirieron que el
descuento social podia ser descrito con una variaciéon de la ecuacion hiperbdlica de descuento temporal,
que es la siguiente:

v=A/(1+ k_social N)

Donde v representa el valor descontado de la recompensa que se cede o comparte, A es el valor
no descontado o real de la misma, N es una medida ordinal de distancia social y k& social es la tasa con la
que la recompensa cedida pierde valor conforme la distancia social aumenta. En esta ecuacion, una tasa de
descuento social relativamente pequefia refleja conducta altruista mientras que una tasa relativamente
grande refleja conducta egoista. Asi, el descuento social se ha sugerido como una métrica de las conductas
altruista y egofsta (Rachlin, 2016; Rachlin & Raineri, 1992).

Rachlin y Jones (2007) probaron el fenémeno de descuento social con 242 estudiantes de
licenciatura. Primero se les pidié que imaginaran una lista de las 100 personas mas cercanas a ellos, desde
su mds cercano amigo, amiga o patiente, el cual ocuparia la posiciéon #1, hasta alguien que reconocieran
pero que tal vez no supieran su nombre, el cual ocuparia la posicion #100. Estas posiciones ordinales
reflejaron la distancia social entre el participante y cada una de las personas de su lista. Posteriormente, se
expuso a los participantes a siete series de elecciones, en cada una de los cuales se probaron distintas
distancias sociales con las personas #1, 2, 5, 10, 20, 50 y 100. En cada serie, se expuso a los participantes a
un procedimiento de elecciéon binaria, el cual consistié en elecciones entre pares de recompensas
monetarias hipotéticas: una cantidad de dinero que varié sucesivamente entre $5 y $85 en intervalos de
$10 solo para si mismo (i.e., opcidén egoista) y $75 que se mantuvieron fijos s6lo para alguna de las
personas de la lista (i.e., opcion altruista). Rachlin y Jones encontraron que la cantidad méaxima de dinero a
la que cada participante estuvo dispuesto a renunciar por dar §75 a otra persona, o punto de indiferencia,
disminuy6 gradualmente conforme la distancia social entre ambos aumenté. Estos resultados se ajustaron
de acuerdo a la ecuacién hiperbodlica sugerida por Rachlin y Raineri (1992).
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El descuento social es un fendémeno replicado consistentemente en diferentes estudios. Por
ejemplo, Jones y Rachlin (2006) reportaron que el descuento social ocurre no sélo con recompensas
cedidas completamente a otras personas, sino también con recompensas compartidas (i.e., conducta
cooperativa, Rachlin, 2016). Jones (2007) encontré que la cantidad de dinero que los participantes
donaron en diferentes juegos hipotéticos de cooperacion correlacioné negativamente con la distancia
social entre el participante y el receptor del beneficio y con las tasas de descuento social. Rachlin y Jones
(2007) reportaron que los participantes estuvieron mas dispuestos a ceder una recompensa pequefia que
una grande, que es un efecto de magnitud contrario al encontrado en descuento temporal (cf. Green,
Myerson & McFadden, 1997; Green, Myerson, Oliveira & Chang, 2013). Shatp, Barr, Ross, Bhimani, Ha y
Vuchinich (2011) encontraron que los adolescentes con problemas de conducta antisocial presentaron
tasas de descuento social mas altas que los adolescentes sin estos problemas. Avila y Toledo (2014)
reportaron tasas de descuento social mayores, o mayor conducta egoista, en jévenes que en adultos.
Adicionalmente, se ha encontrado que el cilculo del descuento social de recompensas cedidas permite
predecir el porcentaje de cooperacion en juegos del dilema del prisionero (Locey, Safin & Rachlin, 2013;
Locey & Rachlin, 2015; Safin, Arfer & Rachlin, 2015; Safin, Locey & Rachlin, 2013).

A partir de considerar que la distancia social es una variable que modula la conducta altruista de
los individuos, se ha sugerido el concepto de ser extendido socialmente como una caracteristica del altruismo
(Rachlin & Jones, 2010). Para entender el ser extendido socialmente, primero es necesario comprender el
concepto de ser. Para Rachlin (2000), el ser se define como la interacciéon funcional entre conducta y
ambiente; es la retroalimentacién que el ambiente proporciona a la conducta del organismo a lo largo del
tiempo. Por lo tanto, el ser es una unidad funcional gracias a la cual se maximizan las recompensas. Si bien
el ser se refiere a un solo individuo, el mismo estd expuesto a otras personas con las cuales puede
coordinar su conducta y generar intereses comunes. De esta manera, la unidad de maximizacién de
recompensas no siempre es el individuo sino el grupo de individuos extendidos en el espacio social. Por
ejemplo, serd mas probable que los miembros de una tribu sobrevivan si se comportan de manera tal que
maximicen las recompensas para el grupo y no individualmente. Por lo tanto, el ser de una persona puede
extenderse socialmente e incluir a otras personas con quienes interactda cotidianamente, con el fin de
maximizar las recompensas para todos (cf. Rachlin, 2000; Rachlin, 2010; Rachlin & Jones, 2010; Rachlin &
Locey, 2011). Incluso, Rachlin (2016) sugirié que las tasas de descuento social miden el grado en el cual el
ser de una persona se extiende socialmente; una tasa de descuento social alta reflejarfa un ser extendido
reducido o conducta egoista; una tasa pequefia indicaria un ser extendido amplio o conducta altruista.

El concepto de ser extendido socialmente permite ampliar el estudio del altruismo, ya que un
mismo ejemplo de conducta podria considerarse como altruista y egoista al mismo tiempo. Por ejemplo,
un padre que da un beneficio sélo a su familia puede considerarse altruista con respecto a si mismo, pero
egofsta con respecto a su comunidad (Rachlin, 2000; Rachlin & Locey, 2011); en este ejemplo, la familia
puede entenderse como una wuidad de maximizacion o un ser extendido, por lo que dar el beneficio a la familia
es mds egoista en comparacion con datlo a la comunidad, la cual es una unidad mas lejana socialmente.
Siguiendo este razonamiento, las conductas altruista y egoista son relativas, de acuerdo a la relaciéon o
distancia social entre el individuo que elige y otras personas®. Por lo tanto, en el presente estudio se sugiere
una extension de las definiciones de altruismo y egoismo. El altruismo podtfa definirse como la conducta
de un individuo que beneficia a una persona (o grupo) socialmente lejana (Pa+s) en lugar de una cercana

(Pa). El egoismo se referirfa a la conducta que beneficia a una persona (o grupo) cercana socialmente (Pa)

4 Esta afirmacién no es incongruente con que la definicion de tales conductas depende de quién haga una valoracién o juicio de la
conducta. De hecho, una valoracién o juicio de una conducta como altruista o egoista, independientemente de quién la haga,
estarfa basada en la distancia social estimada entre el individuo que elige y los receptores potenciales del beneficio.

Ref.: Conductual, 2017, 5, 2, 61-74 ISSN: 2340-0242 63



Conductual, International Journal of Interbehaviotism and Behavior Analysis Toledo, A.C. y Avila, R.

©0eCE)
creative
commons

CECNC)

en lugar de una lejana (Pa+s)®. Un individuo que elige una recompensa solo para si mismo también se
considerarfa egofsta, ya que su propio ser puede conceptualizarse como la persona mas cercana a s{ mismo
(Po). Asi, si bien elegir la recompensa sélo para si mismo puede definirse inicamente como una conducta
egoista, elegir la recompensa para otra persona dada dificilmente podra definirse como znicamente altruista o
tinicamente egoista, ya que estas definiciones no son fijas sino relativas con respecto a la distancia social entre
el individuo que elige y los receptores potenciales del beneficio. Bajo estas definiciones, el limite
conceptual para definir una conducta como altruista corresponde a cuantas personas existan en el mundo.
Estas dos definiciones propuestas asumen que el altruismo y el egoismo son parte de un continuo
conductual modulado por la distancia social entre el individuo que elige y los receptores potenciales del
beneficio.

Si se toman en conjunto los hallazgos en la literatura previa de descuento social y la hip6tesis de
que las conductas altruista y egofsta son parte de un continuo conductual modulado por la distancia social,
se pueden esperar los siguientes resultados. En la literatura de descuento social se ha reportado
consistentemente que la cantidad maxima de una recompensa (e.g., dinero) a la que un individuo esta
dispuesto a renunciar para sf mismo (Po) por dar una cantidad mas grande a otra persona (Pa+p) disminuye
sistematicamente conforme la distancia social entre ambos aumenta (e.g., Jones & Rachlin, 2006 & 2009;
Rachlin & Jones, 2007). Como una extensién paramétrica del resultado anterior, se puede esperar que la
cantidad maxima de una recompensa a la que un individuo estaria dispuesto a renunciar para una persona
cercana (Pa) por dar una cantidad mas grande a una persona lejana (Pa+s) disminuya conforme la distancia
social entre Pa y Pa+p aumente. En otras palabras, se puede esperar que el descuento social ocurra no sélo
con la eleccién de una recompensa entre el individuo que elige y otra persona, sino con la elecciéon de una
recompensa entre dos personas que se encuentran en diferentes distancias sociales para el individuo que
elige. Esta estrategia serfa un primer paso en el analisis del altruismo y el egofsmo como un fenémeno
relativo y continuo. Esto es, la decisién de dar o compartir una recompensa con otra persona dependeria
al menos de tres factores: la distancia entre la persona que elige y el receptor; la distancia entre la persona y
otros receptores potenciales; y la distancia entre los receptores potenciales. Este analisis mostrarfa que el
altruismo y el egoismo no son patrones de conducta dicotémicos y/o bipolates; por el contratio, forman
parte de un patrén de conducta continuo. Conforme a este analisis, el prop6sito del presente estudio fue
determinar la ocurrencia del descuento social de recompensas con elecciones entre pares de personas que
se encuentran en distintas distancias sociales con respecto al individuo que elige.

Como una variante de la forma en que se han descrito cominmente las distancias sociales (e.g.,
Jones & Rachlin, 2006 & 2009; Rachlin & Jones, 2007), en este estudio se expresaron en metros y no en
posiciones de una lista. Es decir, se prob6 un nivel de medicién de razén y no uno ordinal para las
distancias sociales. Este cambio en la escala de medicion se realizé para tener una mayor probabilidad de
obtener funciones hiperbdlicas para el descuento social que se probd en este estudio, es decir, el que
podtia ocurrir en pares de personas en diferentes posiciones sociales con respecto al individuo que elige.
Asi, la variable independiente del descuento social (i.e., distancia social) serfa similar, en cuanto a la escala
de mediciéon, a la variable independiente del descuento temporal (i.e., demora de entrega de la
recompensa), con la cual se obtienen ajustes hiperbdlicos independientemente de las vatiaciones en la
demora de entrega de las recompensas pequefia y grande (Ainslie, 1974 & 2005; Berns, Laibson, &
Loewenstein, 2007; Mazur, 1985). Para expresar las distancias sociales en términos de metros se utilizé el
método de Jones (2007). Este autor pidi6 a sus participantes que imaginaran a algunas personas de su lista
en un campo de futbol y que les asignaran una distancia fisica en la unidad de medida que desearan (e.g.,

pies, pulgadas, millas, etc.) a cada una, misma que expresara la cercania social que sintieran con ella. De

5P se refiere a “persona”. Las literales A y B son arbitrarias e indican distancias sociales entre el individuo y otra persona. Pa+p
indica una distancia social mayor que Pa.
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esta forma, la persona en la posicién #1 de la lista estarfa hipotéticamente a una distancia fisica corta del
participante, mientras que la persona #100 estarfa a una distancia fisica larga. Finalmente, Jones convirtié
todas las distancias fisicas expresadas por los participantes a pies, mismas que aumentaron de acuerdo a
una ecuacién de poder en funcién de las posiciones ordinales. Las distancias fisicas son una manera de
expresar las distancias sociales en términos de una escala de razén ya que, a pesar de que son estimadas
hipotéticamente por el participante, puede asegurarse que una persona a 20 metros del mismo se
encuentra exactamente ¢/ doble de lejana que una persona a 10 metros; esta afirmacién no puede realizarse
con las personas en las posiciones #20 y #10 de la lista imaginatia (cf. Stevens, 1946 para una revisién de
las escalas de medicidn, entre las que la “longitud” se describe como una escala de razén fundamental). Con
esta escala de razén para la distancia social, puede asumirse incluso que la persona a 0 metros del

individuo se refiere a si mismo (Rachlin, 2000), es decir, la persona que realiza la eleccién social.
METODO

Participantes

Noventa y un mujeres y 26 hombres, todos estudiantes de segundo semestre de la licenciatura en
psicologia de la Universidad Nacional Auténoma de México, participaron en el presente estudio por
invitacién directa. Su edad promedio fue de 20.57 afios (+1.97). El promedio de su ingreso mensual per
¢dpita, mismo que fue obtenido de la divisién del ingreso mensual familiar entre el nimero de integrantes
en la familia, fue de $3,923 (£$4,921), con un minimo de $320 y un maximo de $50,000.

Instrumentos

Este estudio se condujo en un cubiculo de 4 x 1.5 metros equipado con cinco escritorios, con una
computadora y una silla en cada uno, separados entre si por muros de tabla roca. Se trabajé con un
maximo de cinco participantes simultaneamente. Las computadoras de escritorio fueron marca Dell, con
sistema operativo Windows 7 y estuvieron equipadas con un monitor de 16 pulgadas, un mouse 6ptico y
un teclado QWERTY. Se emple6 una tarea de descuento social disefiada especificamente para este
estudio, la cual fue programada con el software Java 7.

Procediniiento

Se contact6 a los participantes en sus salones de clases o por medio de redes sociales y se les
invit6 a colaborar en una investigacién sobre toma de decisiones. Con los participantes que aceptaron la
invitacion, se programé el dia y la hora de la sesiéon por correo electronico o redes sociales. La sesion tuvo
una duracién aproximada de 30 minutos, dependiendo del tiempo que le tomara al participante terminar la
tarea correspondiente. Al finalizar el estudio, cada participante recibié 20 pesos por su colaboracién en la

investigacion o puntos extra en la calificacioén de alguna asignatura de su licenciatura.

Al inicio de la sesioén se registré el sexo, edad y licenciatura que cursaban los participantes.
Posteriormente, el experimentador les mostré las siguientes instrucciones en el monitor de la
computadora:

Imagina que hiciste una lista de las 100 personas ms cercanas a 1y la ordenaste desde tu mds querido
amigo, amiga o pariente en la posicion #1 basta un simple conocido en la posicion #100. La persona
H#1 seria algnien que conoces bien y es tu mds cercano amigo, amiga o pariente. La persona #100
puede ser alguien que reconoces y puedes encontrarla casualmente pero es posible que ni siquiera conozeas
su nombre.

No tienes que hacer la lista fisicamente, sélo imagina que ya la hiciste.
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Abora imaginate a ti mismo sobre un amplio campo de fiithol junto con las 100 personas de tu lista.
La cercania en el campo entre 11y cada una de las personas de tu lista es proporcional a qué tan cercano
te sientes con esa persona. Por ejemplo, si una persona dada se encuentra a 10 metros de t, entonces
una persona con la que te sientas el doble de cercano(a) estard a 5 metros de 1, y una con la que sientas
la mitad de cercania estard a 20 metros de 1.

Unicamente queremos que pienses qué tan cercano te sientes a otras personas en términos de distancias:
mientras mas cercano te sientas con otra persona, deberias ponerla mids cercana en el campo; mientras
mds legjano te sientas con otra persona, deberia estar mds alejada de ti en el campo. Solo juzga de
acuerdo a tus propios criterios de cercania y distancia.

A continnacion, se te pedird que realices elecciones entre pares de opciones. Se te preguntard si prefieres
una cantidad de dinero solo para una persona cercana a ti o una cantidad de dinero sélo para nna
persona ms lejana. Por favor, elige con el ratin la opeion que prefieras.

Para asegurar que los participantes entendieran las instrucciones, el experimentador se las repiti6
oralmente de manera resumida y respondié cualquier duda que tuvieran. Posteriormente, se expuso a los
participantes a una tarea de descuento social, la cual consistié en series de elecciones entre pares de
recompensas monetarias hipotéticas: una recompensa pequefla para una persona cercana socialmente (Pa)
y una recompensa grande para una persona mas lejana (Pa+s). Durante toda la tarea se le mostré al
participante una ventana de color verde en cuya parte superior se encontraba la leyenda “Elige qué
prefieres”. HEsta ventana contenfa dos cuadros blancos, uno a la izquierda y otro a la derecha de la pantalla.
Dentro de un cuadro se mostraba una recompensa pequefia s6lo para una persona cercana socialmente
(e.g., “$375 solo para la persona que se encuentra alejada de ti a 10 metros”), mientras que en el otro
cuadro se mostraba una recompensa grande sélo para una persona mas lejana (e.g., “$750 sélo para la
persona que se encuentra alejada de ti a 30 metros”). Debajo de cada cuadro se encontraban dos botones,
cada uno con la leyenda “Presiona aqui”, sobre los cuales el participante debia presionar con el puntero
del ratén para escoger la recompensa. Ambos cuadros alternaban de posicién en la pantalla de forma
aleatoria con cada eleccién del participante.

A lo largo de la tarea se probaron distintas distancias sociales entre Pa y Pa+s, las cuales fueron 1,
5, 10, 20, 50 y 100 metros, asi como diferentes distancias sociales entre el participante (Po) y Pa, las cuales
fueron 0, 10, 20 y 30 metrosS. Por lo tanto, se obtuvo un arreglo de 24 series de elecciones entre pares de
personas, mismas que se muestran en la Tabla 1. El orden de aplicacién de cada una de estas 24 series fue
aleatorio y difiri6 entre los participantes. El caso especifico en el que se probé una distancia social entre Py
y Pa de 0 metros fue el unico en el cual el participante realizé elecciones entre una recompensa pequefia
para si mismo y una recompensa mas grande para otra persona. Este caso fue una replicacién de la tarea
de descuento social de Rachlin y Jones (2007), esta vez expresando las distancias sociales como distancias
fisicas.

Cada una de las 24 series consistié en 6 elecciones entre una recompensa pequefia para Pa y una
recompensa grande para Pa+s, a lo largo de las cuales la cantidad de las recompensas varié de acuerdo al
procedimiento de ajuste de la magnitud utilizado en otros estudios de descuento (e.g., Du, Green, &
Myerson, 2002; Estle, Green, Myerson, & Holt, 2006; Green, Myerson, Oliveira, & Chang, 2013). La
magnitud de la recompensa grande se mantuvo fija en $750 a lo largo de todas las elecciones; por el

¢ Las distancias sociales entre Pa y Pa+p probadas (i.e., 1, 5, 10, 20, 50 y 100 metros) estuvieron basadas en las distancias sociales
probadas por Jones y Rachlin (2009). Las distancias sociales entre Py y Pa no se basaron en otro estudio ya que, hasta donde
conocen los autores del presente trabajo, no se habfan probado pares de personas que no involucraran al participante en tareas de
descuento social. Por lo tanto, los valores de 0, 10, 20 y 30 metros son exploratorios.
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contrario, la magnitud de la recompensa pequefia se ajusté en cada eleccion subsecuente con base en las
elecciones previas del participante. Para la primera eleccién de cada serie, el participante siempre escogio
entre $750 sélo para Pa+p y la mitad de esa cantidad para Pa. Si el participante escogia la recompensa
pequena, su magnitud disminufa en el siguiente ensayo; si el participante escogia la recompensa grande, la
magnitud de la recompensa pequefia aumentaba. El tamafio del ajuste de la recompensa pequefia se
reducia a la mitad con cada ensayo subsecuente. Por ejemplo, en la serie en que se probaron 30 metros de
distancia entre Po y Pa y 10 metros entre Pa y Pa+s, la primera eleccion fue entre $375 para P30 y $750 para
Py4o. Si el participante escogfa la recompensa pequefia, entonces la siguiente eleccion serfa entre $187.50
para Pso y $750 para Pi. Si en este dltimo ensayo el participante escogia la recompensa grande, en el
siguiente ensayo la eleccion setfa entre $281.25 para Psy y $750 para Py. Para cada serie se obtuvo un
punto de indiferencia, el cual se calculé como la magnitud de la recompensa pequefia que se habrfa
presentado en una séptima eleccién. Por lo tanto, se obtuvieron seis puntos de indiferencia para cada una
de las cuatro distancias sociales probadas entre Py y Pa, mismos que correspondieron a las seis distancias
sociales probadas entre Pa y Pa+s, y a partir de los cuales se calcularon las tasas de descuento social. Tanto
las magnitudes de las recompensas mostradas a los participantes como los puntos de indiferencia fueron
redondeados al numero entero mas cercano. Todas las recompensas probadas en este estudio se

expresaron en pesos mexicanos.

. . Distancias entre Py P
Distancias entre stancias entre 'a'y Fa+p

Poy Pa

1 5 10 20 50 100
0 PoyPr PoyPs PoyPiw PoyPxn PoyPso PoyPioo
10 PioyPit PioyPis PioyP2 PioyPso PioyPso PioyPiio
20 PoyPar PayPas PanyPso PaoyPsa PayPn PoyPi
30 Psoy P31 PsoyPss PioyPa PsoyPso PisoyPso PsoyPiso

Tabla 1. Pares de personas entre las cuales el participante tuvo que elegir dar una recompensa pequefla o
una grande. Estos pares de personas se obtuvieron de la combinacién de distancias sociales probadas
entre el participante (Po) y Pa y entre Pa y Pa+s.

RESULTADOS

Cada una de las cuatro distancias sociales probadas entre Py y Pa fueron consideradas como
condiciones. Para cada condicién, la variable independiente fue la distancia social que mantenfan la
persona cercana (Pa) y la persona lejana (Pa+s) para el participante (i.e., 1, 5, 10, 20, 50 y 100 metros). La
variable dependiente fue la mediana de los puntos de indiferencia obtenida en cada serie de elecciones, los
cuales representaron la cantidad maxima de dinero que los participantes estuvieron dispuestos a renunciar
para Pa por darle $750 a Pa+p. A partir de estas variables, se realizaron anélisis de regresién no lineal para
cada condicién y se obtuvieron los ajustes hiperbélicos y exponenciales, los cuales se ilustran en la Figura
1 y se reportan en la Tabla 2. Para ambos tipos de ajuste hubo dos parametros libres: el valor no

descontado de la recompensa (A) y la tasa de descuento social (Ksocial)-

Como se observa en la Figura 1, para cada condicién, los puntos de indiferencia disminuyeron
sistematicamente conforme la distancia social entre Pa y Pa+p aumento6. Esto es, la cantidad maxima de
dinero que los participantes estuvieron dispuestos a renunciar para Pa por dar una cantidad mayor a Pa+s
disminuy6 conforme la distancia social entre Pa y Pa+p aument6. En esta figura también se muestra que,
en cada condicién, la funcién hiperbdlica presenté un mejor ajuste a los datos que la funcién exponencial.
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Figura 1 Medianas de los puntos de indiferencia, que indican la cantidad maxima de dinero que los participantes
estuvieron dispuestos a renunciar para Pa por dar $750 a Pa+s, en funcién de la distancia social entre P y Pa+p. Cada
uno de los paneles representa una distancia social distinta entre el participante y Pa (condiciones). Las lineas negras y
grises sefialan los ajustes hiperbdlicos y exponenciales, respectivamente.

Distancias Hiperbolico Exponencial
entre Py y Py y =A/(1+ k_social N) y = Ae”*(—k_social N)
(metros) R? P A Kocial R? P A Ksocial
0 0983 <0.001 737.12  0.072 0.909 0.003  651.10  0.032
10 0.982 < 0.001 488.98  0.084 0.892 0.005  507.57  0.037
20 0951 <0.001 619.76  0.081 0.831 0.011 53550  0.035
30 0.994 <0.001 616.70  0.057 0.937 0.001  551.18  0.026

Tabla 2. Coecficiente de determinacién (R?), probabilidad asociada (p), valor no descontado de la
recompensa (A) y tasa de descuento social (ksocia) Obtenidos para los ajustes hiperbolicos y exponenciales
en cada distancia social entre Pg y Pa (condiciones).

En la Tabla 2 se muestra que todos los ajustes hiperbdlicos y exponenciales fueron
estadisticamente significativos. Sin embargo, en cada condicién, los coeficientes de determinacién (R?)
fueron mas altos para los ajustes hiperbélicos que para los exponenciales. También se observa que las
tasas de descuento social (Ksocia) fueron mas altas para los ajustes hiperbolicos que para los exponenciales.

La Tabla 2 también muestra que no hay diferencias muy grandes entre las tasas de descuento de
los ajustes hiperboélicos de las diferentes condiciones. Especificamente, en las condiciones de 0, 10, 20 y 30
metros entre Py y Pa se obtuvieron tasas de descuento de 0.072, 0.084, 0.081 y 0.057, respectivamente. Se
observé un ligero aumento de la tasa de descuento entre las condiciones de 0 y 10 metros, a partir de los

cuales la tasa de descuento disminuy6 conforme la distancia social entre Po y Pa aumento.

Ref.: Conductnal, 2017, 5, 2, 61-74 ISSN: 2340-0242 68



Conductual, Revista Internacional de Interconductismo y Andlisis de Conducta Descuento social: una extension paramétrica

Q00CE)

creative
commons

(CECC)

Con el proposito de observar las diferencias entre las tasas de descuento con mayor detalle, se
obtuvieron las areas bajo la curva (AuC, por su acrénimo en inglés) grupales para cada condicién. Las
AuCs se calcularon sumando las areas de los trapezoides obtenidos al normalizar las distancias sociales
entre Pa y Pa+ny las medianas de los puntos de indiferencia en cada condicién (cf. Jones & Rachlin, 2009;
Myerson, Green & Warusawitharana, 2001). EI AuC es un valor que varfa entre 0.0 y 1.0; en el caso del
descuento social, un valor cercano a 0.0 refleja mayor conducta egoista mientras que un valor cercano a
1.0 refleja mayor conducta altruista, de acuerdo a las definiciones sugeridas en la introduccién del presente
estudio. Como se observa en la Figura 2, el AuC mas alta se obtuvo para la distancia de 0 metros entre Py
y Pa. El AuC mas baja se obtuvo en la distancia de 10 metros, a partir de la cual las AuCs aumentaron

sistematicamente conforme la distancia social entre Py y P aumentd.

0.4 -
EEE
*
0316
03 0.293
0.266
0.235

[0]
< 2
=L

0.1 1

0.0 -

0 mefros 10 metros 20 metros 30 metros

Distancia social entre Po y Pa

Figura 2 Areas bajo la curva (AuCs) globales obtenidas para cada una de las cuatro distancias sociales
entre Po y Pa probadas (condiciones). *p < 0.05, ***» < 0.001

Después se obtuvieron las AuCs de cada participante en cada condicion para averiguar si hubo
diferencias significativas entre ellas. Dado que se encontrd, por medio de pruebas Kolmogorov-Smirnov,
que todas las distribuciones de las AuCs en cada condicién fueron normales (0 metros, K-§ = 0.89, p =
0.40; 10 metros, K-§ = 1.13, p = 0.15; 20 metros, K-§ = 0.79, p = 0.57; 30 metros, K-§ = 0.97, p = 0.30), se
procedié a comparar pares de AuCs globales obtenidas en cada condicién con estadistica paramétrica. Un
ANOVA de un factor de medidas repetidas mostré que al menos un par de medias de AuCs difirieron
entre si, ' = 14.93, p < 0.001. Las comparaciones entre pares de condiciones mostraron una diferencia
significativa entre las AuCs correspondientes a las condiciones de 0 y 10 metros, p < 0.001, y entre las
condiciones de 10 y 20 metros, p = 0.01. La diferencia entre las AuCs correspondientes a las condiciones
de 20 y 30 metros no fue significativa, p = 0.67. Adicionalmente, se encontré una tendencia cuadratica de
las AuCs en funcién de la distancia social entre Po y Pa, F' = 41.13, p < 0.001.

DISCUSION

El propésito de este estudio fue determinar la ocurrencia del descuento social de recompensas
con elecciones entre pares de personas que se encuentran en distintas distancias sociales con respecto al
individuo que elige. Para ello, se prob6 una tarea de descuento social formada por distintas series de
elecciones, entre las cuales se vari6 la distancia social tanto entre la persona cercana socialmente (Pa) y la
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persona lejana (Pa+s) como entre el participante (Po) y la persona cercana (Pa). Estas series de elecciones
se muestran en la Tabla 1.

El resultado principal del presente estudio fue que, para cada distancia social entre Py y Pa
probada (i.e., condiciones), la cantidad maxima de dinero a la que los participantes estuvieron dispuestos a
renunciar para Pa por dar una recompensa mayor a Pa+p disminuy6 sistematicamente conforme aumenté
la distancia social entre Pa y Pa+p. La ecuacion hiperbdlica se ajusté mejor a estas disminuciones que la
exponencial. Estos resultados son evidencia de que el descuento social de recompensas ocurte con
elecciones entre pares de personas que se encuentran en diferentes distancias sociales con respecto al
individuo que elige; no sélo con elecciones que involucran al individuo que elige y a otra persona, como se
ha mostrado en la literatura de descuento social (e.g., Jones, 2007; Jones & Rachlin, 2006 & 2009; Rachlin
& Jones, 2007).

HEspecificamente, la condicién en la cual la distancia probada entre Py y Pa fue 0 metros fue la
unica en la que los participantes realizaron elecciones entre una recompensa para si mismos (Pa = Pg) o
una recompensa mas grande para otra persona (Pa+s). En esta condicidn, la cantidad maxima de dinero
que los participantes estuvieron dispuestos a renunciar para s{ mismos por dar $750 a otra persona
disminuy6 conforme la distancia social entre ambos aumentd. La ecuacién hiperbdlica presenté un mejor
ajuste para estos datos (R2 = 0.98) que la ecuacién exponencial (R? = 0.91). Los resultados de esta
condicién son una replicacién sistematica de otros estudios de descuento social, esta vez expresando las
distancias sociales como distancias fisicas en lugar de posiciones ordinales en una lista; otra variacién fue
que, en este estudio, los puntos de indiferencia se estimaron con el método de ajuste de la magnitud en
lugar del método de eleccién binaria (e.g., Avila & Toledo, 2014; Jones & Rachlin, 2006 & 2009; Rachlin
& Jones, 2007). En conjunto, estos hallazgos sugieren que el descuento social, descrito mediante la
funcién hiperbdlica, es un fenémeno general incluso probando una escala de medicién de razén para las
distancias sociales y un método diferente para obtener los puntos de indiferencia.

Para el resto de las condiciones, la cantidad maxima de dinero a la que el participante estuvo
dispuesto a renunciar para la persona cercana socialmente (Pa) por dar una recompensa mas grande a una
persona lejana socialmente (Pa+g) disminuyé sistematicamente conforme aumenté la distancia social entre
Pa y Pa+s. Esta disminucién obtuvo un coeficiente de determinaciéon mads alto para la funcién hiperbélica
que para la exponencial en todas las condiciones. Estos hallazgos muestran que el descuento social
hiperbélico de recompensas ocurre no sélo con elecciones entre el individuo que toma la decisién y otra
persona, sino también entre pares de personas que ocupan distintas distancias sociales relativas al
individuo que toma la decisiéon. Por ejemplo, un individuo dado (Po) estarfa mas dispuesto a renunciar a
una recompensa para su esposo o esposa (e.g., P1) por dar una recompensa mas grande a su hermano (e.g.,
Ps) que por darsela a su primo lejano (e.g., P1s). En otro ejemplo, Po estarfa mas dispuesto a renunciar a
una recompensa para su hermano (Ps) por dar una recompensa mas grande a su primo lejano (P1s) que por
darsela a algin compafiero de trabajo (e.g., Pso). Para futuras investigaciones, se sugiere averiguar si estos
ejemplos de descuento social también ocurren expresando la distancia social como posiciones ordinales.

Los hallazgos del presente estudio permiten ampliar el concepto de altruismo, ya que no sélo se
referirfa a la conducta de un individuo que beneficia a otra persona pero no a si mismo; el egofsmo
tampoco se referirfa inicamente a la conducta de un individuo que lo beneficia a si mismo pero no a otra
persona (Rachlin, 2016). En este estudio se sugirié que la conducta altruista es aquella en la cual un
individuo elige una recompensa para una persona lejana en lugar de una recompensa para una persona
cercana, dada la cercania social que mantienen ambas personas con respecto al individuo que elige. La
conducta egofsta serfa elegir una recompensa para una persona cercana en lugar de una recompensa para
una persona lejana. Estas definiciones asumen que un mismo ejemplo de conducta puede ser altruista y
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egoista al mismo tiempo. Por ejemplo, un individuo que da una recompensa a su hermano (Ps) y no a su
esposo o esposa (P1) serfa altruista, dado que Ps es una persona mas lejana para él. Al mismo tiempo, dar
la recompensa a su hermano y no a su primo lejano (Pis) serfa egoista. Por lo tanto, las conductas altruista
y egoista son relativas y se definen en funcién de la relacién o distancia social entre el individuo que elige y
otras personas. La extension en las definiciones de altruismo y egoismo sugeridas en este estudio parecen
tener mayor poder explicativo y amplitud conceptual para reconocer circunstancias diferentes en que un
mismo ejemplo de conducta pueda definirse como altruista o egoista. Los datos del presente estudio
sugieren indirectamente que las conductas altruista y egoista forman parte de un continuo conductual
modulado por la distancia social entre el individuo que elige y otras personas. Se propone realizar estudios
que exploren directamente la viabilidad de la afirmacién anterior. Adicionalmente, probar diferentes
distancias sociales entre el participante que elige y ambas personas permitié explorar diferentes grados de
altruismo/egoismo, con las tasas de descuento social, a lo largo del continuo. Asi, las definiciones
sugeridas en este estudio son congruentes con el ser extendido socialmente de Rachlin y Jones (2010) y Rachlin
y Locey (2011), quienes proponen que las personas que conforman el contexto social del individuo son
una extension social de si mismo.

Otro resultado fue la forma en que variaron las tasas de descuento social y las areas bajo la curva
(AuCs) a lo largo de las cuatro condiciones de la tarea de descuento social. Para la condicién de 0 metros
entre Py y Pa se obtuvo una tasa de descuento baja y el AuC mas alta, lo cual indica que los participantes
mostraron una tendencia por elegir la recompensa grande para la persona lejana o conducta altruista. En la
condicién de 10 metros se encontré la tasa mas alta y el AuC mas baja, lo que refleja una tendencia a elegir
la recompensa pequefia para la persona cercana o conducta egoista, de acuerdo a la definicién sugerida en
este estudio. A partir de esta condicion, las tasas de descuento disminuyeron y las AuCs aumentaron
sistematicamente conforme la distancia social entre el participante y ambas personas aument6. Hstos
hallazgos son confirmados por la tendencia cuadratica de las AuCs en funcién de la distancia social entre
Po y ambas personas.

Una explicaciéon de los resultados descritos previamente podtia ser la siguiente. En la condicién de
0 metros, los participantes muestran una conducta altruista mayor simplemente porque las elecciones
involucran al participante mismo. Los participantes quizd han aprendido a mostrar una conducta altruista
deseable en una situacién hipotética como la de este estudio vy, asi, rechazar una recompensa sélo para
ellos en favor del beneficio de otros. Este hallazgo es congruente con los resultados reportados por Jones
y Rachlin (2006) y Rachlin y Jones (2007), cuyos participantes estuvieron dispuestos a rechazar una
recompensa sélo para ellos por dar una recompensa de igual o incluso menor magnitud a otras personas.
Los autores denominaron “hipercooperacién” a este fendmeno. Este ejemplo de conducta altruista podria
explicarse en tanto que obtiene un reforzamiento mayor a largo plazo (i.e., conducta autocontrolada;
Harris & Madden, 2002), o bien, podria pertenecer a un patrén de instancias de conducta que sélo puede
ser reforzado como un patrén completo (cf. Rachlin, 2000 & 2002 para una revisiéon sobre conductismo

teleol6gico).

En cuanto a las otras condiciones, las tasas de descuento disminuyeron y las AuCs aumentaron
conforme la distancia social entre el participante y ambas personas aumento6. Este resultado muestra una
tendencia mayor a elegir la recompensa grande para la persona lejana conforme la distancia social entre el
participante y ambas personas aumenté. Es decir, afiadir incrementos iguales de distancia social entre el
participante y ambas personas facilita la conducta altruista, tal como se defini6 en este estudio y siempre
que la elecciéon no involucre al participante mismo. Estos resultados son similares a aquellos encontrados
en descuento temporal: la tendencia a elegir una recompensa grande demorada en lugar de una

recompensa pequefia menos demorada (i.e., conducta autocontrolada) aumenta conforme se afiaden
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incrementos iguales de demora a ambas recompensas (Ainslie, 1974 & 2005; Berns, Laibson &
Loewenstein, 2007; Green, Fisher, Perlow & Sherman, 1981; Mazur, 1987; Rachlin & Green, 1972). En
conjunto, los datos encontrados en la literatura de descuento temporal y en este estudio podtian sugerir
que el autocontrol y el altruismo son conductas relacionadas (e.g., Harris & Madden, 2002; Rachlin, 2000
& 2002). Por ejemplo, Locey, Jones y Rachlin (2013) conceptualizaron a la conducta autocontrolada como
una extension de la conducta altruista, dado que elegir una recompensa grande pero demorada puede
entenderse como una conducta altruista para el ser futuro del mismo individuo. En contraste, la conducta
impulsiva podria verse como una forma de egoismo, dado que el individuo sélo recibiria una recompensa

pequefia inmediatamente a expensas de una recompensa de mayor valor patra su propio ser futuro.

En sintesis, a partir de las tasas de descuento social y AuCs obtenidas a lo largo de las condiciones
de este estudio, se pueden sugerir las siguientes afirmaciones. En el caso en el cual el individuo tiene la
opcion de elegir entre una recompensa pequefla para Pos y una recompensa grande para Pioo, estas
personas careceran de importancia para ¢l dada la lejania social de ambas, por lo que la magnitud de la
recompensa serd la variable principal que controlara la eleccién. Es mds probable que el individuo elija la
recompensa grande para la persona lejana, es decir, que muestre una conducta mas altruista cuando ambas
personas se encuentran lejanas socialmente. Si el individuo tiene que elegir entre una recompensa pequefia
para Py y una recompensa grande para Ps, la distancia social serd la variable principal que controlard la
eleccién: el individuo estard mas dispuesto a dar la recompensa a Py aunque sea de una magnitud menor,
es decir, mostrara una conducta mas egofsta. Por ultimo, es mas probable que el individuo escoja una
recompensa grande para Py en lugar de una recompensa pequefia para si mismo, simplemente porque la
eleccién involucra al individuo mismo y prefiere el bienestar de sus personas cercanas en lugar del suyo
(i.e., “hipercooperaciéon”), al menos en una situacién hipotética como la de este estudio. Para futuras
investigaciones, se sugiere probar distancias sociales mayores entre Py y Pa (e.g., 0, 20, 40 y 60 metros) con
el propésito de observar si las tendencias en las tasas de descuento son congruentes con los datos del
presente estudio.

En resumen, en la presente investigacién se encontré que el descuento social ocurre no sélo al
utilizar el método de eleccién binaria para obtener los puntos de indiferencia, al expresar las distancias
sociales en términos de la posicién en una lista imaginaria, y al elegir entre pares de recompensas que
involucran al individuo que toma la decisién y a otra persona (e.g., Jones & Rachlin, 2006 & 2009). El
descuento social también se presenta empleando el método de ajuste de la magnitud, expresando las
distancias sociales en términos de distancias fisicas, y con elecciones entre pares de recompensas para dos
personas que se encuentran en diferentes distancias sociales con respecto al individuo que elige. Estos
hallazgos sugieren que el descuento social es un fendémeno consistente y replicable en diferentes
condiciones (cf. Rachlin & Jones, 2007). Ademds, se encontraron diferencias en el grado de conducta
altruista, medida con las tasas de descuento social y AuCs, dependiendo de la distancia social probada
entre el participante y ambas personas entre las que tenfa que elegir. Este tltimo resultado sugiere que la
conducta altruista, definida como se sugirié en este estudio, varfa en funcién de la distancia social que
mantiene el individuo con ambas personas entre las cuales elige.
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