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Resumen:

El proposito de este trabajo es informar acerca de nuestros inevitables sesgos
cognitivos y sus consecuencias, de manera que se establezca una base para
contrarrestarlos. El sesgo objeto de estudio es el descuento hiperbolico, un fénomeno que
ocurre cada vez que decidimos entre opciones en diferentes horizontes temporales, y se
caracteriza por infundir una preferencia hacia el evento inmediato. Bajo estas lineas se
realiza un estudio empirico que pretende analizar dos cuestiones. La primera, de qué
factores depende el descuento hiperbdlico y como lo afecta. La segunda, si diferentes
descuentos hipérbolicos, uno monetario y otro de salud, indican la misma tasa o estan
relacionados de alguna manera. Como veremos, nuestra irracionalidad abarca mucho mas
de lo que nos podamos imaginar, y nuestras decisiones siempre son susceptibles de

cambiar.

Palabras clave: Descuento hiperbdlico, racionalidad, irracionalidad, sesgos

cognitivos, monetario, salud, Covid-19

Abstract

The purpose of this thesis is to prove information regarding our inevitable
cognitive biases and their consequences, in such a manner that we can establish a base to
counteract them. The cognitive bias object of study herein is termed hyperbolic
discounting, a pehnomenon that occurs every time we make a choice along different time
horizons, and that is characterized by provoking a preference for the immediate reward.
Amidst this framework, an empirical study is conducted to analyze two aspects. The first,
what factors hyperbolic discounting depends on and how they affect it. The second, is
different hyperbolic discounts, one related to money and the other to health, show the
same discount rate of ir they are related by any means. As we will see, our irrationality
encompasses an area much wider tan we dare to imagine, and our decisions are always

susceptible to change.

Key words: Hyperbolic discounting, rationality, irrationality, cognitive biases,

monetary, health, Covid-19.
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1. Introduccidn

1.1. La economia del Comportamiento: Racionalidad vs. Irracionalidad

La teoria econdémica, en su conjunto, esta basada en el supuesto axioma de que los
seres humanos somos seres racionales. No obstante, ;jes realmente asi? Este estudio
pretende ampliar el campo de la economia, arrojando luz sobre el hecho de que basar toda
la teoria econdmica en un axioma de racionalidad diverge, inevitablemente, de su
proposito fundamental. ;Acaso no busca la teoria econdomica explicar el comportamiento
humano en el &mbito econémico? Resulta ciertamente complicado acometer esto sin tener
en cuenta rasgos y sesgos fundamentales de los individuos que conforman esta economia.
Resulta, entonces, que la totalidad de nuestra teoria econdémica tiene un problema de base:
Asumir nuestra racionalidad. Existe, por ende, una necesidad latente de combinar la
economia con su objetivo de andlisis: con nosotros mismos, y, en este proceso, mas
especificamente con la neurociencia y la psicologia. De esta forma, personalizamos la
economia, la adaptamos a nuestro contexto y nuestro funcionamiento, la hacemos, por

tanto, mas real.

Este es, precisamente, el objetivo con el que nace la corriente que cristaliza el eje
central de este trabajo y que recientemente ha cobrado fuerza: Behavioural Economics,
o, la Economia del Comportamiento. Este campo de estudio analiza lo que hay detras de
nuestras decisiones econdmicas, 0 mas bien, de nuestras decisiones en general,
desafiando que los individuos nos rijamos por las leyes de la racionalidad. A cambio,
plantea una serie de patrones que caracterizan nuestro comportamiento y que actilan
acotando nuestra racionalidad. Estos patrones o “fallas en el momento de la eleccion”
(Mudeton et al., 2017, p.5) se llaman sesgos cognitivos. Dado son muchos, a
continuacion, se mencionaran Unicamente los sesgos cognitivos mas relevantes desde el
punto de vista de la toma de decisiones. No obstante, primero veremos el objetivo, la

motivacion y la estructura del presente trabajo.

Este trabajo pretende analizar, por un lado, de qué factores depende el descuento
hiperbolico y como estos afectan al fendmeno, y por otro, si encontramos la misma tasa
de descuento individual a través de diferentes areas o si esta es diferente. La motivacion
detras de esta curiosidad intelectual nace de la lectura del libro ‘Nudge’ de Richard Thaler

(2009). En linea con Thaler (2009), creemos que las razones para estudiar el descuento



intertemporal son muchas. Es un fendmeno que se encuentra presente y que condiciona
cada decision y cada aspecto de nuestra vida. Su estudio nos hara entender muchas cosas
acerca de nuestro mecanismo decisorio, y nos hara querer cambiarlas. Finalmente, el tema
se aborda desde una estructura que facilita la comprension del lector. En primer lugar, en
esta seccion introductoria, tendremos un breve repaso del marco mas global de
‘Behavioral Finance’, seguidamente, se encuentra una seccion teérica que encapsule todo
lo que ya se sabe de nuestro sesgo. Luego pasaremos a la parte empirica del estudio,
primero viendo en la metodologia como se ha abordado el experimento empirico,

procediendo a su andlisis y conclusiones.

1.2.  Sesgos Cognitivos

Le Boeuf & Shafir (2005) recogen, mediante una compilacion de investigaciones,
un amplio rango de sesgos que aparecen de manera regular y sistematica en nuestra toma
de decisiones. Estos sesgos vienen determinados, en gran parte, por el propio
funcionamiento de nuestro cerebro, el cual se divide en dos sistemas: el automatico y el
reflexivo (Kahneman, 2011). El sistema automatico es rapido e intuitivo, el reflexivo es
mas deliberado y auto-consciente, donde encontrariamos la palabra ‘pensar’ (Thaler,
2009). Ambos se ven influenciados por sesgos y heuristicos', pero, ademas, aunque
pensemos que estamos utilizando el sistema reflexivo, el automatico es dificilmente
controlable y tiende a entrometerse en su camino. A la hora de elegir, mostramos una
tendencia a escoger la opcioén que “conecta con una serie de estimulos” en el organismo
(Mutdieton, 2017, p. 6). Por mucho que utilicemos el sistema reflexivo, nuestras decisiones
se encuentran inevitablemente alineadas con una sensacion buena o positiva. Para ilustrar,
si tras un andlisis exhaustivo de nuestras opciones aparece como objetivamente mejor una

que no nos genera buenas sensaciones, /la escogeriamos igualmente?

Pese al indudable interés que encontramos entre nuestros sistemas, resulta
necesario no desviarse del trabajo en cuestion. Entiendo la procedencia de estos llamados

sesgos cognitivos, se devolvera el foco a los que encontramos mas relevantes para nuestro

! Heuristicos como atajos mentales
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estudio y vinculados con nuestro protagonista: el descuento inter-temporal, el cual no sera

detallado todavia. Estos seran’:

e Heuristica de disponibilidad (4vailability Heuristic)
e Exceso de confianza
e Aversion a la pérdida

e Efecto marco (Framing effect)

Heuristica de disponibilidad

Este sesgo consiste en evaluar una decision en base a la facilidad con la que vienen
ejemplos a la mente (Thaler, 2009). En el contexto de nuestro estudio, aparece este sesgo
de manera implicita e inevitable. La pandemia del Covid-19 y sus consecuencias esta
tanto muy presente como muy reciente. Por ello, al ser preguntados acerca de decisiones
que conllevan un posible riesgo de repunte de contagios y mortalidad, los individuos
inmediatamente piensan en las cifras diarias y en la consecuencia de prolongar el Estado
de alarma. Por consiguiente, filtran su decision en base a estas percepciones y muestran

un comportamiento mas condicionado por el miedo.

Este sesgo anticipa las diferencias que posiblemente se hallarian si hiciésemos las
mismas preguntas relacionadas a una pandemia dentro de un afio, puesto que el ejemplo
del Covid-19 vendria a la mente, pero no de manera tan prominente. Del mismo modo,
podria explicar posibles diferencias entre el descuento inter-temporal monetario y el que
concierne al Covid-19, puesto que, en el contexto actual, la disponibilidad de un ejemplo
negativo de salud es mayor, presumiblemente, que la de un ejemplo negativo monetario.
Ademas, existen estudios (Griskevicious et al., 2011) que demuestran que senales de
mortalidad afectan directamente al descuento hiperbdlico individual. Bajo este supuesto,
el descuento hiperbdlico relativo a una pandemia que ha causado abundantes muertes y
decisiones que pueden conllevar mortalidad, seria diferente de un descuento para un tema
monetario que no concierne ninguna mortalidad. Por ultimo, resulta relevante mencionar
el cuestionario empleado que se detalla en la siguiente seccion de metodologia. La

mencion a si se ha tenido un familiar o amigo cercano enfermo o fallecido por Covid-19

* Cabe destacar que los sesgos estan traducidos del inglés, por lo que se incluye la traduccién en

paréntesis para los que puede haber lugar a dudas.
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pretende, precisamente, visualizar este sesgo de manera mas aislada, puesto que el sesgo

en si, como hemos dicho, estara presente a lo largo del cuestionario y estudio entero.

Exceso de confianza

El exceso de confianza es la propension de valorarse mejor a uno mismo con
respecto a los demas. Esta caracteristica se manifiesta de diversas maneras, Thaler (2009,
p. 35) de hecho argumenta que el efecto ‘superior a la media’ es generalizado, basdndose
en numerosos estudios que realiza y que muestran un 90% de individuos con exceso de
confianza. Si bien es cierto que este sesgo suele traducirse en una perspectiva
excesivamente optimista de las capacidades de uno mismo, algunos autores sefialan que
el exceso de confianza puede ser constructivo en lo referente al descuento hiperbolico
(Shapira-Ettinger & Shapira, 2008). Al elevar artificialmente la estimacion de las
recompensas futuras y la conviccion de que uno puede sobreponerse a su irracionalidad,
este sesgo puede, en efecto, contrarrestar los efectos de preferencias exageradas por el
presente (Shapira-Ettinger & Shapira, 2008). Mientras que no se disponen de las
herramientas para comprobar si el sesgo se traduce de manera positiva o negativa en los
resultados, si que hayamos la comprobacién de su existencia mediante la opinién de los
participantes de que ellos mismos ‘siempre’ han respetado las medidas de confinamiento
mientras que los demas las han respetado en menor medida, ‘casi siempre’, como se

muestra en el Grafico 1.

Grafico 1: Respuestas sobre el camplimiento de las medidas de confinamiento
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Aversion a la pérdida

Este sesgo quiere decir que, de manera comparativa, nos disgustan mas las
pérdidas que la satisfaccién que sentimos ante una ganancia de magnitud equivalente
(Dolan et al., 2010; Samson, 2014). Segun Thaler (2009, p. 36), perder algo nos hace
aproximadamente el doble de miserables que ganar la misma cosa nos hace felices. Pese
a que este sesgo sea especialmente significativo en la toma de decisiones economicas, el
presente estudio lo usara en el campo de la salud debido a que en lo econdémico ya ha sido
exhaustivamente investigado. Por ende, el bloque monetario del cuestionario tratara
unicamente con ganancias, mientras que el bloque de Covid-19 adoptard la perspectiva
contraria. Es decir, las decisiones monetarias conllevan la ganancia de una cantidad de

dinero, mientras que las de Covid-19 requieren una pérdida de libertad.
Efecto Marco

Este sesgo es, quizds, el que mas se relaciona con el descuento inter-temporal en
el presente estudio. La idea tras el efecto es que nuestras elecciones dependen, en gran
medida, en como presentemos las opciones (Muieton, 2017). Es decir, no percibimos la
informacion igual, y posiblemente no tomemos la misma decision si un médico nos dice
“99 de cada 100 pacientes sobrevive a esta operacion” que si nos dice “1 de cada 100
muere en esta operacion” (Thaler, 2009, p. 39) Partiendo de esta base, este estudio busca
comprobar la incidencia del efecto marco en el descuento hiperbdlico mediante dos
bloques de preguntas formuladas respecto del Covid-19 formuladas de distintas maneras,

como se vera en la seccion de metodologia.

Si bien es cierto que ya se han atisbado pequefios rasgos acerca de la aportacion
de nuestro cuestionario y estudio, el objetivo de esta seccion introductoria no es el de
tener informacion plena acerca de los mismos, sino de proporcionar una vision global del
contexto y fundamento. Estos sesgos se han resaltado porque forman parte de nuestra
irracionalidad y mdas concretamente, del descuento inter-temporal que investigaremos.
Veamos, entonces, qué es el descuento hiperbdlico y por qué se ha tomado la decision

(supuestamente racional) de estudiarlo.
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1.3.  Enfoque, finalidad y motivos

Descuento inter-temporal es la tendencia a elegir pequefias recompensas
inmediatas sobre una recompensa mayor pero mas tardia (Redden, 2007). Expresado en
su manera mas cruda, es la preferencia del ahora sobre el futuro. Esta definicién necesita
de una mayor profundidad, la cual se vera en la revision tedrica. Por el momento nos
centraremos en el porqué de nuestra eleccion. Como se ha detallado, el descuento inter-
temporal forma parte de los llamados sesgos cognitivos ya descritos, y en un estudio que
aborda nuestras decisiones, resulta imprescindible abordar el porqué de nuestra decision

de explorar este sesgo entre tantos otros.

El descuento hiperbdlico, a diferencia de otros sesgos, impacta frontalmente en el
campo de estudio al que pertenece este trabajo: la economia y las decisiones financieras.
Son muchos los autores que han sefialado la relevancia del fendmeno en aspectos como
las decisiones de ahorro para la jubilacion (Thaler & Benartzi, 2004), la deuda de las
tarjetas de crédito (Laibson, 1997), decisiones de inversion (Rubinstein, 2003), hipotecas
(Thaler, 2009) o el consumo de manera general. En los ultimos afios resulta evidente que
el descuento inter-temporal es una variable muy influyente en nuestra economia, de
hecho, no s6lo a nivel micro, sino a nivel macroecondmico también. Esta idea la proponen
autores como (Matta et al., 2012), que mediante un estudio de la inflacion subrayan como
el descuento inter-temporal resulta en desviaciones entre la teoria econdémica y la

economia real.

No obstante, los efectos del descuento hiperbdlico son todavia mas amplios,
puesto que traspasan el &mbito financiero para afectar nuestra vida cotidiana. Desde la
obesidad, la falta de actividad, la procrastinacion, las adicciones (Towe et al., 2015) y
hasta los motores de movimiento (Haith, 2012), el descuento hiperbdlico es omnipresente
y tiene la capacidad de provocarnos una irracionalidad basada en una prominencia del

ahora. Resulta, por lo tanto, auto-explicativo el interés y valor que aporta su estudio.

Si bien el descuento hiperbdlico es un fendmeno de extension global, se observo
que la tipologia y tematica de estudios empiricos que existian al respecto se focalizaban
en dos esferas: una monetaria y otra de salud. Es de esta observacion que nace nuestro
enfoque: una comparativa entre el descuento inter-temporal en cuestiones monetarias y
cuestiones de salud. El propdsito de este trabajo, por ende, es realizar un estudio empirico

que por un lado construya sobre lo que ya se sabe del fendmeno y por otro, aporte un
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nuevo angulo aprovechando las condiciones de experimento natural que hemos
presenciado. El foco no se encuentra, solamente, en determinar si estos descuentos son
iguales o estan correlacionados, sino que también se busca analizar de qué factores

depende cada uno e inherentemente, si son los mismos factores para ambos.

Sin embargo, de manera mas transcendental, este trabajo pretende llevar el
fendémeno de descuento hiperbdlico mas alla. Las decisiones, el auto-control y la libertad:
todas forman parte de la gran temdtica de nuestras vidas y todas se encuentran inmersas
en el descuento hiperbdlico. Como hemos dicho, este trabajo pretende aprovechar las
condiciones de experimento natural proporcionadas por la pandemia del Covid-19. El
Covid-19 ha puesto y continia poniendo nuestra racionalidad a prueba. Nos hemos
encontrado ante una decision inter-temporal de diferente indole y magnitud: La de elegir
denegar nuestra libertad hoy por un supuesto futuro bien comun. Ademads, ante esta
situacion tan excepcional que hemos vivido, el gobierno ha tomado medidas para
restringir nuestra libertad. Es decir, ha limitado nuestra capacidad de decision, tomando
las decisiones por nosotros abogando el bien comun. El propdsito aqui no es cuestionar
la legitimidad de estas medidas, sino resaltar una nocion crucial relacionada con el
descuento inter-temporal: muchas veces no actuamos acorde con la mejor opcion. Esto

nos lleva a deliberar acerca de las posibles soluciones.

El ejemplo del Covid-19 proporciona un camino, el de dejar que otros tomen las
decisiones por nosotros bajo el supuesto de que puedan hacerlo de manera mas racional
y beneficiosa. Thaler (2009), no obstante, proporciona una especie de medio camino,
argumentando que se nos pueden dar ‘pequenios empujones’ hacia la mejor opcidn, todo
bajo un marco de ‘libertad paternalista’. Este trabajo, por ultimo, propone un tercer
camino. Es un hecho que los humanos somos ‘Homo Sapiens’ y no ‘Homo Economicus’
(Thaler, 2009). Es decir, somos susceptibles a la racionalidad y no méquinas de toma de
decisiones infalibles. Luchar contra este hecho seria inttil y no es lo que se pretende en
este trabajo. Lo que si se pretende es observar como funciona nuestra racionalidad, como
se manifiesta y qué consecuencias tiene. Siendo conscientes de nuestras propias
limitaciones, en este caso concerniendo decisiones en diferentes espacios temporales, no
buscamos erradicarlas, si no tener las herramientas para poder contrarrestarlas. El
objetivo no es ser un ‘Homo Economicus’, sino ser un ‘Homo Sapiens’ concienciado e

informado, un ‘Homo Conscientus’ lo podriamos llamar.
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2. Marco Teorico

2.1. Revision de la literatura: Estudios empiricos relacionados

El descuento hiperbdlico ha sido abordado de muchas maneras, cuestionando la
evolucion de la teoria econdmica, la forma de su funcidn, sus origenes, sus consecuencias
etc. Por ello, a lo largo de los diferentes apartados de la revision teodrica se encuentran
incorporadas referencias a la literatura del 4rea en cuestion, por lo que la revision
completa de la literatura estaria dividida por temas a lo largo de todo este bloque 2 del
indice. Es decir, en la seccion relativa a la forma de la funcion, por ejemplo, se analiza
qué se ha investigado hasta el momento, coémo ha sido el desarrollo en base a estas lineas
y cuales son los autores responsables de las aportaciones citadas. No obstante, si ha
resultado util realizar una seccion inicial que recoja I) la evolucion del concepto en si de
manera mas genérica y II) las aportaciones realizadas por estudios empiricos similares al
presente. De esta manera, se busca acotar el area de estudio y focalizarlo en los pilares

mas relevantes de nuestro trabajo.

El concepto de descuento inter-temporal nace de la observacion de la toma de
decisiones a lo largo de un horizonte temporal, cuando los costes y los beneficios ocurren
en diferentes puntos en el tiempo (Zauberman & Kim, 2011). En sus inicios, el modelo
para aproximar las decisiones era uno de ‘valor esperado’, mediante el que la decision
tomada suponia la ganancia media més elevada. Posteriormente, surge un criterio que
introduce una perspectiva subjetiva, el ‘criterio de la utilidad esperda’. Finalmente,
Kahneman (2011) presenta un modelo que introduce la importancia del concepto del
tiempo, ‘la teoria de las perspectivas’. Este enfoque indica que la decision no soélo
dependera de el valor subjtivo que otorguemos, sino que las decisiones también se ven
afectadas por el punto de referencia ligado a la decision. De manera mas general, la teoria
de Kahneman encaja en el marco de la teoria nivel de conceptualizacion (construal-level
theory), la cual describe la relacion entre el espacio temporal hasta un evento y un
pensaiento abstracto o concreto (Trope & Liberman, 2010). Bajo este marco, cuanto mas
lejos en el tiempo se encuentre la recompensa/experiencia, mas alto sera el nivel de
interpretacion, y por tanto, mas abstracto. Es decir, el concepto de descuento inter-
temporal viene dado por un avance progresivo en el campo de las decisiones, que ha ido

incorporando nociones de subjetividad y perspectiva dependiente de los individuos.
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Veamos, entonces, a donde nos ha llevado el desarrollo del concepto, viendo qué
sabemos acerca del descuento hiperbdlico en nuestros campos de interés. En el campo
monetario, los estudios empiricos se han centrado en determinar descuentos hiperbolicos
individuales, de esta manera buscando identificar los factores que afectan al sesgo. No
obstante, encontramos que estas variables dependientes (en la gran mayoria), se toman
desde el enfoque del problema, y no de la solucién. Es decir, al intentar entender qué
afecta al descuento inter-temporal monetario, las variables observadas son todas
relacionadas al fénomeno en si: si es una ganancia o pérdida, el tamafio de la cantidad y
la dilatacion en el tiempo en la que ocurre (Zauberman & Kim, 2011). Definitivamente,
todas estas variables explicativas son motivo de analisis, sin embargo, existe una clara
falta de literatura que tome variables explicativas inherentes al individuo. Es decir, como
afecta la edad, el sexo, el nivel socioecondémico... Caracteristicas propias del individuo y
ajenas de la decision que se le plantea que solo han sido estudiadas por una minoria de
estudios (Redden, 2017) y que se limitan a sefialar que el descuento hiperboélico tiende a

disminuir con la edad.

En cuanto a las variables propias de la decision en cuestion, los estudios
monetarios coinciden en sus conclusiones: Cuanto mayor es la cantidad, menor es el
descuento hiperbolico (lo que se ha llamado el efecto de magnitud), cuanto antes se
produzca el retraso en el tiempo, mayor es el descuento hiperbolico, y, esencialmente,

que existe un sesgo hacia el presente.

Diferentes autores han comprobado este comportamiento del fenomeno, aunque
en diferentes areas monetarias, no obstante, encontramos una cristalizacion en torno a dos
areas: La deuda en tarjetas de crédito (Laibson, 1997; Thaler, 2009) y, especialmente, el
ahorro para pensiones (Thaler, 2004; Zauberman & Kim, 2011; Ashraf et al., 2006). A lo
largo de ambos, se pueden apreciar comportamientos irracionales en forma de
endeudamiento excesivo y ahorros insuficientes, ambos debidos a la irracionalidad de
consumir hoy. Ademas, algunos autores como Thaler (2004; 2009) proponen mecanismos
para reducir el descuento hiperbolico, los cuales veremos e integraremos en las

conclusiones y propuestas.

En lo relativo a estudios empiricos de descuento hiperbolico en la salud, la
aproximacion es muy diferente. Estos estudios se encuentran focalizados (casi en su
totalidad) en el tema de las adiccones, vislumbrando la variable de la impulsividad (Towe

et al., 2015; MacKillop et al., 2012). Son estos estudios, entonces, los que introducen la
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importancia de caracteristicas de nuestra personalidad en la definicion del descuento
inter-temporal individual — aportacién poco presente en estudios empiricos econdmicos
y que este estudio si pretende incorporar. Ademas, mediante los avances en el campo de
la salud, también surgen estudios que conciernen los mecanismos de nuestro cerebro. Se
empieza a vislumbrar un amplio campo de estudio relativo a la ‘neuroeconomia’, el cual
investiga el funcionamiento tanto de nuestros sistemas (automatico y reflexivo) como de
nuestras neruonas (Shadmehr et al., 2010; Haith et al., 2012) ante decisiones en diferentes
espacios temporales. Quizads de manera mas innovadora y cientificamente compleja,
también vemos la reciente aparicion de estudios que relacionan las hormonas con el
proceso inter-temporal. Manuck et al. (1998) desvelan los efectos de la serotonina en la

reduccion del descuento inter-temporal.

También resultan relevantes, debido al enfoque mas global de la salud en el
presente trabajo bajo el efecto de una pandemia, los estudios empiricos que tratan el
descuento hiperbodlico social. Con esto nos referimos al fendémeno por el que se preferiria
una recompensa futura mayor para otra persona (o la sociedad) antes que una recompensa
mas pequena inmediata. Es decir, encontramos un vinculo directo con el altruismo. Estos
estudidos se basan en la hipdtesis de que comportamientos de auto-control y altruismo se
encuentran correlacionados (Ainslie, 1992; Read, 2001; Yi, 2001). Este campo de
investigacion, por ende, plantea un angulo interesante para nuestro estudio, puesto que
las medidas de confinamiento establecidas para combatir el Covid-19 buscan,

precisamente, una recompensa mayor y futura para la totalidad de la sociedad.

Habiendo resaltado lo que ha sido investigado y concluido en el campo del
descuento inter-temporal, podemos afirmar que el enfoque de este estudio es diferente.
Son extremadamente pocos los estudios que establecen vinculos entre diferentes
dominios de decisiones. Esto se debe a la nocién de que el descuento inter-temporal
depende principalmente del dominio de decision (Konig, 2009). Es decir, descontamos
de diferente manera dependiendo de qué estemos decidiendo. No obstante, como bien
indican Attema et al., (20186) resulta que luego, el descuento inter-temporal se toma
como el mismo a través de diferentes dominios. Los pocos estudios empiricos que
comparan el descuento entre los dominios de salud y donerio no proporcionan respuestas
claras acerca de si es el mismo o no. Algunos encuentran que no hay correlacion
(Chapman & Elstein, 1995), otros que la hay y que el descuento es el mismo (Cropper,
1994) y otros que existen notables diferencias (Hardisty & Weber, 2009).
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Nuestro estudio pretende incorporar todo lo mencionado que ya se sabe acerca del
descuento inter-temporal, tanto por parte de un campo de estudio y de otro, para intentar
clarificar si existen diferentes descuentos inter-temporales segun el dominio y
desengranar las posibles motivaciones. Cabe resaltar que, debido al enfoque en el Covid-
19 como problema de salud, apenas existe literatura que vincule la pandemia con el
descuento inter-temporal. El estudio empirico de Nese et al., (2020) aparece como el
unico, analizando el descuento inter-temporal implicito en la vision hacia las medidas de
confinamiento en Italia. Algunas de sus conclusiones son que aquellos mas preocupados
por el Covid-19 tienden a cumplir mas las medidas de confinamiento, que las mujeres
muestrab ua mayor preocupacion y que segun aumenta la prolongacion de las medidas,
las personas se muestran menos complacientes. El presente estudio toma de referencia
algunas de las variables y conclusiones del prototipo Italiano, no obstante, mantiene el
foco de proporcionar una vision mas holistica del descuento inter-temporal. Nuestro
objetivo no es ver como cambia la percepcion del confinamiento segin avanza el tiempo,
si no determinar qué factores afectan a nuestro hiperbolico de manera mas general y si

encontramos diferencias o similitudes encontramos a través de diferentes dominios.

2.2. El concepto de descuento hiperbolico

El concepto de ‘descontar’ en el tiempo resulta céntrico para la comprension de
este trabajo y concierne, de manera simplificada, el valor que aplicamos a un evento del
futuro para ‘traerlo’ o analizarlo en el presente. Es decir, como ajustamos un valor futuro
al analizarlo desde la perspectiva del presente. Este es el proceso que realizamos de
manera subconsciente al evaluar decisiones en diferentes horizontes temporales. Es decir,
el descuento hiperbolico describe la preferencia por una recompensa inmediata sobre una
recompensa de mayor cantidad, pero mas adelante en el tiempo (Wileyto et al., 2014).
Bajo este supuesto, lo que ocurre es que el paso del tiempo provoca que se deprecie el

valor de la recompensa (Bickel, Madden, & Petry, 1998).

La forma de la funcion

Si bien es cierto que este estudio asume (como su propio titulo indica) una funcion
de descuento inter-temporal con forma de hipérbola, dado que esta suposicion conlleva
importantes consecuencias, resulta crucial detallar el porqué de nuestro ntcleo y qué

implica.
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Los primeros autores en proponer una forma hiperbolica para la funcién de
descuento fueron Chung y Herrenstein tras sus experimentos en animales (Redden, 2017).
A posteriori se descubri6 que sus conclusiones también eran aplicables a los humanos y
actualmente, con el psicologo Richard Herrnstein (Redden, 2017) acufiando el fenémeno,
esta forma hiperbdlica estd ampliamente reconocida y corroborada por la gran mayoria
de la comunidad cientifica (Ainslie, 1992). Esto no quiere decir, no obstante, que no se
hayan contemplado otras alternativas, tanto en el presente estudio como en el ambito
académico, sino que han sido desestimadas. En sus inicios, la funcion de descuento se
interpretaba como exponencial y recientemente, Laibson (1996) ha propuesto una
novedosa herramienta de andlisis que aboga por una funcién de descuento ‘quasi-
hiperbolica’. No obstante, para poder entender la supremacia de la hiperbdlica, primero

debemos entender de donde viene y qué quiere decir que adopte esta forma.

Ya se ha detallado lo que implica el concepto de descontar en el tiempo, ahora
bien, cuando se descuenta con una funcidon hiperbolica, esta implica que las tasas de
descuento disminuyen a medida que el evento (o en este caso la recompensa) se aleja en
el tiempo (Laibson, 1996). Esencialmente, esto quiere decir que eventos en el futuro mas
cercano se descuentan a una tasa mayor que eventos en el futuro mas lejano. O, puesto de
manera mas simple: otorgamos un peso mas elevado a una ganancia o pérdida en el futuro
cercano que la misma en un futuro mas lejano. Para ilustrar: la mayoria de personas
preferirian €100 euros hoy a €110 en un dia, sin embargo, muy pocas preferirian €100 en
30 dias en vez de €110 en 31 dias (Redden, 2017, p. 1). Esta estructura de descuento, por
ende, establece un sistema de preferencias dindmicamente inconsistente (Laibson, 1996),
o lo que muchos académicos han llamado ‘efecto de reversion’ (Matta et al., 2012), con
ambos resaltando el cambio de preferencias. Es decir, se desarrolla un conflicto entre lo
que es Optimo desde la perspectiva de hoy y lo que es optimo desde la perspectiva de
mafiana. Encontramos este fenémeno en nuestro dia a dia, por ejemplo, hoy establezco
que el afio que viene dejaré de fumar, pero cuando realmente llega el afio que viene y
cambia mi posicionamiento en el tiempo, decido posponer el sacrifico otro afo mas
(Laibson, 1996, p. 3). Del mismo modo, en el ambito del dinero, mirando hacia el futuro,
la mayoria de personas piensan que dentro de un mes querrian esperar un dia mas para
recibir esos €10 extra, no obstante, cuando pasa ese mes, la mayoria de esas personas
revierten sus preferencias y eligen los €100 inmediatos antes que esperar un dia por esos

€10 adicionales. En resumen, la tasa de descuento es sensible al paso del tiempo,
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disminuyendo segln este avanza, lo que muestra un claro sesgo hacia el presente (Hossein
& Wedner, 2014) y una irracionalidad predecible. Entonces, matematicamente, el valor

en el futuro se descontaria mediante la siguiente ecuacion:
1/ (1+kt)

Donde £ seria la tasa de descuento constante por unidad de tiempo y ¢ la duracién
de la demora. Son muchos los autores (Thaler, 1981; Ainslie, 2002; Laibson, 1996)
subrayando que sus datos descartan la posibilidad de una funcién exponencial que
formaba parte de una vision econdémica mas clésica, dado que esta asume una tasa de

descuento constante. Matematicamente seria;
1/(1+k)

Bajo este marco, por ende, la cantidad de descuento de una recompensa futura
depende solamente de la duracién del retraso. No obstante, como acabamos de ver, esta
aproximacion no recoge la totalidad de la complejidad ni el funcionamiento del fendmeno

de descuento inter-temporal.

Veamos, entonces, la otra posibilidad para la forma de la funcion, la propuesta
‘quasi-hiperbdlica’ de Laibson (1996). Este planteamiento establece un conflicto entre
las preferencias de diferentes “yos inter-temporales” (Diamond & Koszegi, 2003, p.
1840), lo cual es decididamente similar a la condicion tras el descuento hiperbolico
anteriormente detallado en esta seccion, pero con una expresion matematica mas
compleja que no detallaremos. La diferencia, sin embargo, recae en que el individuo es
consciente y tiene en cuenta su problema de auto-control. Luego la funcion se modela
teniendo en cuenta un equilibrio entre diferentes ‘yos’ inter-temporales’ en un juego
secuencial (Laibson, 1997). Esto puede parecer dificil de comprender, pero la logica
detras es simple: el individuo entiende perfectamente las consecuencias de su
razonamiento y acciones, y por ello actua de manera 6ptima dentro de las restricciones
impuestas y que anticipa por su funcion de descuento (Diamond & Kdoszegi, 2003). Esta
aproximacion es, sin duda, interesante e innovadora, y, ademas, este trabajo buscara
replicar su nucleo de anticipar la irracionalidad, pero esto es algo que veremos mas
adelante. Por el momento, nos limitaremos a ver por qué no utilizamos esta forma para la
funcién de descuento, primero recogiendo las diferencias entre las tres funciones en el

grafico que aparece a continuacion:

Grafico 2: Comparacion entre las diferentes formas de la funcion inter-temporal

22



b —— Cuasi-hiperbdlico
0.9 " E)htpone’nlcial
Ny ~--_ Hiperbélico

Valor de la funcion de descuento

0.2+

0.1

0
L e et s e e e

o ® © O N 1w 0o - ¥ N~ o 0 o o o v o
- - = N N N O o o o < I 9<%

Ao
Fuente: Laibson, (1997, p.450)

El enfoque quasi-hiperbdlico implica que los individuos son muy sofisticados,
capaces de entender sus limitaciones, sus consecuencias, y lo que es mas importante, de
querer solucionarlas. Esta suposicion es muy cuestionable, de hecho, recordemos que
Thaler (2009, p. 9) senala que no somos ‘Homo Economicus’, sino ‘Homo Sapiens’. El
planteamiento de Laibson (1996) busca evitar la inevitable conexidon entre nuestras
decisiones inter-temporales y los sesgos cognitivos (Diamond & Koészegi, 2003), una
conexion que efectivamente es inevitable. Es decir, busca solucionar un problema de
nuestra irracionalidad mediante la racionalidad, lo cual presenta problemas de base.
Ademas, tanto como su propio nombre como el mismo autor indica (Laibson, 1996, p.2)
el eje central de su propuesta esta basado en la funcion de descuento hiperbdlica. Por lo
cual, surge como mas razonable trabajar con el modelo de base ampliamente reconocido
que con una version del mismo que todavia carece de uso y reconocimiento por parte del
mundo académico, y con el que ademas intentariamos eliminar aquello que precisamente

queremos medir.

Por qué se produce: La neuroeconomia

Como hemos visto, la evidencia empirica sostiene que el descuento hiperbdlico es
abundante y creciente en los ultimos afios. Sin embargo, esto no responde a la inevitable
pregunta que surge: ;Por qué se produce? Resulta que tanto el fendmeno de descuento
inter-temporal en si como su funcion en forma de hipérbola tienen una base mas arraigada

y anterior de lo que nos hubiéramos podido imaginar.
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Seglin numerosos autores, el descuento hiperbdlico tiene un motivo evolutivo
(Lowenstein et al., 2003). Nuestros antepasados (nos estamos refiriendo a las especies de
‘Homo’ que nos preceden) no tenian que pensar en un futuro lejano, puesto que las
amenazas eran muchas y la esperanza de vida baja. Al encontrar un antilope, por ejemplo,
lo cazarian y se lo comerian inmediatamente, no lo dejarian pasar con el fin de
posiblemente cazar uno mas grande mas tarde. Como consecuencia, el objetivo temporal
de nuestro cerebro se basd en maximizar la tasa de recompensa inmediata (Haith et al.,
2012). Si bien esta explicacion resulta logica y plausible, es una de dificil comprobacion
factual, es un hecho que podria o no ser. No obstante, con motivo evolutivo o sin ¢l lo

que si aparece como incontestable son sus bases en la neurociencia.

Acorde con la neurociencia, el descuento hiperbolico es una consecuencia
inherente a la propia arquitectura de nuestro cerebro. Ante decisiones en distintos
espacios temporales, son diferentes areas cerebrales las que se movilizan (MacKillop et
al., 2012). Cuando la decisiéon o recompensa es inmediata, el area activada es la que
concierne el sistema limbico. Este sistema es el que “capta y genera las respuestas
emocionales e instintivas” (Gratton & Scott, 2017, p.15), y se encuentra entre las partes
mas antiguas de nuestro cerebro. Sin embargo, cuando la decisién o recompensa involucra
una planificacion a largo plazo, son los lobulos frontales los que se movilizan, llevando
a cabo un pensamiento mas racional. Esta parte del cerebro tiene un desarrollo mucho

mas reciente que el sistema limbico.

Ilustracion 1: Areas del cerebro que se iluminan ante diferentes decisiones

temporales.

Planificacion a largo plazo: Recompensacion inmediata:

areas frontales. sistema limbico.

Fuente: Mackillop et al (2012).
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Por ende, podriamos visualizar el fendmeno de descuento hiperboélico como “un
forcejeo entre diferentes partes del cerebro” (Gratton & Scott, 2017, p. 15), y de manera
muy significativa, es el sistema limbico el que predomina. Esto se deberia en parte al
motivo evolutivo, pero también resulta relevante subrayar lo que indican recientes
estudios neuroldgicos: la estrecha relacion entre el sistema limbico y el sistema de control

de movimiento. (Shadmehr, et al., 2010).

Los ganglios basales son los encargados de seleccionar y realizar funciones
motoras. Es decir, regulan las actividades necesarias para ejecutar movimientos
voluntarios e involuntarios. Si bien es cierto que puede parecer divergir de nuestra
investigacion, de hecho, ocurre todo lo contrario: aqui encontramos la prueba de que
nuestro cerebro realiza lo que conocemos como descuento hiperbolico de manera
automatica y reflexiva. Veamos, entonces, la ilustrativa conexion entre el sistema de

movimientos y el descuento hiperbdlico.

El propdsito de cualquier movimiento es el de posicionar al cuerpo en un estado
mas gratificante (Haith et al., 2012). Partiendo de esta base, un movimiento mas lento
puede aumentar la precision y calidad del movimiento, por tanto aumentando las
probabilidades de alcanzar la recompensa. Sin embargo, la mayor duracion y esfuerzo del
movimiento lento conllevaria a una devaluacion de la recompensa. Podriamos pensar que
esto es cierto para movimientos complejos que involucran numerosos musculos y
acciones, lo cual no parece estar muy correlacionado con una decision relativamente
simple entre recibir €54 hoy o €55 en 117 dias. No obstante, Shadmbher et al. (2010)
demuestran que este mecanismo es el existente precisamente para movimientos
involuntarios y automaticos, y lo demuestran mediante un estudio basado en los
movimientos oculares sacadicos’. Su investigacién muestra que cada movimiento y cada
milisegundo conlleva un coste porque su duracion dilata la obtencion de la recompensa y
que el coste del tiempo depende del valor recompensa. Esencialmente, esto quiere decir
que nuestro cerebro asigna un valor y un coste de manera automatica, no de manera

racional. Debido a un objetivo ultimo de maximizar la tasa de recompensa,

3 . , 4. . L, . .
Un movimiento sacadico es un movimiento rapido, en este caso del ojo. Es lo que ocurre cada
vez que miramos algo, puesto que no lo hacemos de manera estatica, sino que el ojo lleva a cabo estos

pequefios movimientos, muy rapidos, para buscar las partes relevantes y generar una imagen global.
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inherentemente otorgamos mas peso al presente que al futuro, lo cual determina la
existencia tanto del fendmeno de descuento inter-temporal como de su funcién con forma

hiperbolica.
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3. Metodologia Empirica

3.1. Lamuestra

La metodologia del experimento empirico realizado se basa, fundamentalmente,
en la elaboracion de un cuestionario* que ha procurado obtener datos de una muestra tan
amplia como representativa. Para ello, el cuestionario ha sido difundido por medio de
multiples redes sociales y canales de comunicacion de gran alcance, siempre intentando
llegar a una muestra de participantes heterogéneos. Posiblemente, las variables a las que
se haya prestado mds atencion en cuanto a conseguir esta variedad muestral han sido las
de edad y nivel socioecondémico, puesto que se consideraban las mds susceptibles de

concentrarse en torno a ciertos valores.

La muestra resultante ha sido de 650 participantes, los cuales debian cumplir dos
requisitos: I) Estar residiendo en Espafia y II) Ser mayor de 16 afos. El condicionante de
edad viene dado por el d&ngulo monetario relacionado con la investigacion, ya que se ha
considerado que un menor de 16 afios no puede trabajar y posiblemente no tenga ahorros
ni control sobre dinero, por lo que estas respuestas distorsionarian los resultados. El
condicionante de ser residente en Espafia viene dado por un bloque de preguntas
diferentes, las relacionadas con el Covid-19. Las preguntas de esta seccion (como se vera
mas adelante), hacen mencion a las medidas contra el Covid-19 de nuestro pais
especificamente. En un contexto internacional y europeo en el que las medidas han
tomado diferentes envergaduras y tiempos, resultaba necesario acotar la muestra a los

residentes en Espafia.

Mientras que el andlisis de las caracteristicas de la muestra se detallard en la
seccion correspondiente, resulta relevante hacer un breve resumen de algunos rasgos de
la muestra previo analisis. A grosso modo, de las caracteristicas socio-demograficas de

la muestra observamos:

e Un amplio rango de edad
e Una mayor representacion por parte de los trabajadores (58%) respecto de

las demés ocupaciones

* El cuestionario completo se encuentra adjunto en el anexo del trabajo.
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e Un 10% mas de mujeres participantes que de hombres

¢ El nivel socioecondmico sesgado hacia el lado ‘por encima de la media’

3.2. El cuestionario

Los propositos tras el cuestionario empleado son varios. Sin olvidar el proposito
subyacente de comprobar si efectivamente existe el descuento hiperbolico, pretende
investigar la relacion entre situaciones o decisiones de diferente naturaleza pero en las
que inevitablemente encontramos el sesgo de descuento hiperbolico. Es decir, se busca
analizar, en este caso en concreto, si la tasa de descuento para cuestiones monetarias es
la misma o se encuentra relacionada con la tasa de descuento para cuestiones de salud.
No obstante, dado que los datos recogidos y el modelo empleado permiten un estudio mas
exhaustivo de nuestra variable, el cuestionario también busca discernir qué caracteristicas
influyen y hasta qué punto influyen en nuestro descuento hiperbdlico. Estos propdsitos
pasan por la aproximacion del descuento individual de cada participante, que, pese a no
ser el foco principal del trabajo, resulta tanto interesante como necesario y colateral para

poder proyectar las conclusiones mas holisticas buscadas.

La estructura del cuestionario contiene una combinacioén de preguntas entre las

que se podrian identificar 3 bloques:

I) Por un lado, encontramos preguntas de contexto. Este bloque de preguntas,
a su vez, se encuentra sub dividido en medidas socio-demograficas y
medidas puramente contextuales. Las socio-demogrdficas son aquellas
que, tanto por logica propia como por una extensa revision de literatura,
se han considerado influyentes en el concepto de descuento hiperbolico
(Candelo, 2006). Aqui encontramos preguntas acerca de la edad, la
ocupacién, el nivel socioeconémico o personas a cargo; en esencia
preguntas que tienen el doble objetivo de situarnos en el contexto del
individuo y de investigar caracteristicas comunes que afecten al descuento
hiperbolico, permitiendo asi crear un perfil epidemiologico (Matta et al.,
2012). Las puramente contextuales, sin embargo, no estdn basadas en
caracteristicas ‘dadas’ del individuo, sino mas bien, en como el individuo
percibe el contexto que le rodea. Un ejemplo seria como percibe la

situacion del pais o sus perspectivas de que empeore/mejore. Esta parte
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1)

110)

pretende incorporar el reconocimiento de que el descuento hiperbolico no
so0lo se ve afectado por caracteristicas inherentes al contexto de un
individuo, sino también del que le rodea.

Preguntas predeterminadas o ‘prestadas’. Estas preguntas se refieren a los
bloques sacados directamente de estudios e investigaciones relevantes
aportadas por otros autores. Es decir, se aplican directamente herramientas
que proponen otros autores y que han resultado ser ttiles. Este es el caso
de las preguntas monetarias del modelo MCQ (Kirby et al., 1999) y de las
preguntas de personalidad® segun los cinco factores (Costa & McCrae,
1985). El objetivo de estas preguntas es, por parte del MCQ, de aproximar
el descuento hiperbdlico individual en decisiones monetarias (Wileyto et
al., 2004) y por parte del de personalidad, de ver la incidencia que tienen
diferentes rasgos de la personalidad en el descuento hiperbolico. No
obstante, el uso de herramientas predeterminadas y pre-elaboradas no
quiere decir que este estudio se limite a analizar estas dos variables (el
descuento hiperbdlico per se y los rasgos de personalidad) solamente en
torno a las lineas proporcionadas por sus creadores, si no que se usan,
ademas, como bases sobre las que construir. Lo que nos lleva al tltimo
bloque de preguntas.

Preguntas de elaboracion propia. Estas preguntas, como su propio nombre
indica, estan hechas a medida y especificamente para medir el descuento
hiperbolico en términos de salud bajo el condicionante del Covid-19. Por
ende, tendriamos dos medidas de la tasa de descuento hiperbdlico per se,
una monetaria proporcionada por el MCQ y otra de salud desarrollada
enteramente en este trabajo e inspirada precisamente en el modelo MCQ
para que las comparaciones puedan ser mas oportunas. Estas preguntas
conciernen las medidas frente al Covid-19, no obstante, analizaremos su

funcionamiento en detalle un poco mas adelante.

5 Ambas herramientas se veran en detalle a continuacion.
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3.3. Cuestionario MCQ

Por qué MCQ

Antes de desengranar el funcionamiento y las aportaciones del cuestionario MCQ
(Monetary Choice Questionnaire), realizaremos un breve repaso de sus ventajas y las tres
posibles limitaciones consideradas relevantes con el objetivo de resaltar, primeramente,

el razonamiento detras de su uso en este estudio.

El cuestionario MCQ (Monetary Choice Questionnaire), ideado por Kirby et al.
(1999), surge como una alternativa a métodos informatizados para realizar una estimacion
de la tasa de descuento hiperbdlico individual. Si bien es cierto que mediante métodos
informatizados se obtienen medidas mas sensibles de descuento con un menor margen de
error (Matta et al., 2012), resultan poco practicos a la hora de realizar analisis mas
accesibles y rutinarios (Wileyto et al., 2004). La herramienta MCQ, por el contrario,
permite la recopilacion de una amplia muestra de datos de manera sencilla, rapida y a
bajo coste, lo que le ha convertido en un modelo ampliamente utilizado y estandarizado
(Wileyto et al., 2004). Ademas, resulta una herramienta tremendamente util a la hora de
realizar un andlisis a dos niveles diferentes. Por un lado, permite obtener un valor de
descuento hiperbdlico individual, y por otro, extrapola lo individual a lo genérico,
esbozando un perfil epidemioldgico (Matta et al., 2012). Precisamente Matta et al. (2012)
introducen la primera posible limitacién de esta herramienta, cuestionando que el CPQ
sirva para representar el descuento individual. Sin embargo, tanto otros estudios (Towe
et al., 2015; Epstein et al., 2003) como el presente demuestran que no solo es
perfectamente posible, sino que, ademas, es académicamente interesante. Esta cuestion
lleva al planteamiento de una mas profunda: Quiza la medida de descuento hiperbolico
planteada por el MCQ no sea incontestable, pero, ;Realmente buscamos una medida
incontestable? Parece razonable asumir que el descuento hiperbdlico individual no sea un
valor fijo o inamovible. De hecho, como veremos en el analisis de los resultados, el
descuento hiperbdlico de cada persona se encuentra sujeto a una serie de pardmetros que
inevitablemente van cambiando, como puede ser la edad, el nivel socioecondémico,
perspectivas econdmicas, problemas de salud etc. Esto quiere decir que la tasa de
descuento hiperbolico es esencialmente situacional: Depende del contexto y el momento
en el que se investigue (Epstein et al., 2003) y por ello, dificilmente sera incontestable.

Por ende, el objetivo es el de calcular su valor de la manera mas integra y precisa posible.

30



La segunda posible limitacion del modelo concierne una suposicion teodrica de
base. La herramienta MCQ asume que la funcion de descuento es hiperbodlica, por lo que
no busca determinar qué funcidon encaja mejor con los datos. Segiin Myerson (2014), esta
suposicion podria ser inapropiada. No obstante, como se ha detallado en la revision
teorica, la adopcion del modelo hiperbolico esta fundamentada en un amplio espectro de
investigacion (Johnson & Bickel, 2002), el cual defiende una funcién hiperbodlica basada
en el mecanismo de nuestro cerebro y la neurociencia. Por ende, la gran mayoria de
autores ya reconoce que la funcidon que mejor encaja es hiperbolica (Wileyto et al., 2004).
Esta suposicion, ademads, tiene ventajas metodologicas, puesto que reduce la cantidad de
datos que han de ser recolectados por no ser necesario determinar cudl es la funcidon mas

adecuada.

Finalmente, la tercera limitacion a tener en cuenta concierne el ‘efecto techo’, un
efecto que se traslada en una infravaloracion del descuento hiperbodlico en participantes
muy impulsivos. Esta limitacion es especialmente relevante para estudios en los que el
muestreo es altamente impulsivo, por ejemplo, cuando se trata de comportamientos
adictivos. En principio no habia motivos para anticipar una poblacién muy impulsiva, sin
embargo, con el fin de mantener este efecto presente y evitarlo en cualquier caso, se
incluyeron preguntas para medir la impulsividad mas extrema (cominmente asociada con
las adicciones). Es el caso de las preguntas relacionadas con el consumo de tabaco y
alcohol, que permiten concluir que no estamos ante una muestra con indices superlativos
de impulsividad asociados con adicciones, ya que observamos porcentajes bajos de
participantes fumadores y que consuman alcohol con frecuencia, como muestran el

Gréfico 3 y el Gréfico 4.

Grafico 3: Porcentaje de fumadores en la muestra

Fumador

m S{

82%

Fuente: Elaboracion propia a partir de una encuesta personal.
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Grafico 4: Consumo de alcohol en la muestra

Consumo de alcohol

ENunca

Una o dos veces al
mes

Los fines de semana
Mas de 3 dias a la
semana

Todos los dias

Fuente: Elaboracion propia a partir de una encuesta personal.

Como podemos inferir de la breve ponderacion del modelo MCQ, las ventajas
superan las desventajas, por lo que este estudio ha considerado que era la herramienta
mas apropiada para efectuar una medida del descuento hiperbolico monetario. Esto no
quiere decir, sin embargo, que no se hayan contemplado otras herramientas
proporcionadas por diferentes estudios. De hecho, como suele ocurrir en el campo de la
investigacion, lo ideal seria comparar a través de diferentes modelos para tener una
medida mas global. En efecto, esto es lo que hacen Wileyto et al. (2004) mediante la
combinacion del modelo MCQ con uno de regresion logistica. Como los propios autores
indican, su estudio demuestra que el proceso de regresion logistica coincide con las
estimaciones hechas mediante el MCQ y, ademads, que su procedimiento se encuentra
necesariamente restringido a los datos englobados en el MCQ (Wileyto et al., 2004). Es
por ello que, sin una base en el MCQ, el modelo de regresion logistica parece no estar
suficientemente fundamentado y desarrollado, por lo que no se utilizard en esta
investigacion. No obstante, este estudio si que pretende simular la metodologia de estos
autores en lo que concierne a la combinacion de herramientas para lograr una mayor
profundidad, combinando el MCQ con la medida de proporciones. La medida de
proporciones, siendo la proporcion en la que un participante elige la recompensa futura,
se calcula con facilidad y se encuentra muy correlacionada con los valores
proporcionados por el MCQ (Myerson et al., 2014). Por ende, este estudio considera que
es una herramienta util tanto para ampliar como para contrastar con el MCQ. A

continuacion, se abordara como funcionan y su aplicacion en este estudio.

El funcionamiento del MCQ

El cuestionario MCQ consiste en 27 preguntas que presentan al encuestado la

eleccion entre menores recompensas inmediatas, frente a mayores recompensas futuras,
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siendo todas las recompensas monetarias (Kirby et al.,1999). Estas preguntas estan
expresadas de la siguiente forma: “;Preferirias recibir hoy €54 o recibir €55 dentro de
117 dias?”°, y varian tanto en la cantidad como en el tiempo, con ambas variables
manteniéndose relativamente limitadas o pequefias en comparacion con otros estudios
(Matta et al., 2012). Es decir, las cantidades no exceden los €85 y la franja temporal no
excede los 186 dias. Las 27 preguntas estan divididas en 3 bloques segun el tamafio de la
recompensa mas grande: recompensas pequefias, medianas y grandes (SOBC), aunque el
encuestado no es consciente de ello debido a que las preguntas siguen un orden aleatorio.
Por ende, de las 27 preguntas, hay 9 preguntas destinadas a cada bloque, con el objetivo
siendo el de asignar un parametro k para cada uno y un parametro k global (Wileyto et
al., 2004). Veamos, entonces, qué es este k y como se calcula, puesto que resultara crucial

para entender el posterior analisis.

Una vez recolectados los resultados de las 27 preguntas se han codificado en Excel
utilizando ‘0’ para el valor inmediato, es decir, si el participante ha contestado ‘hoy’ y
‘1’ si la respuesta ha sido ‘dentro de X dias’. Esta matriz de Os y ls es posteriormente
traspuesta e introducida en la plantilla proporcionada por Kirby et al. (1999), que calcula

de manera automatica los pardmetros de k.

El parametro k£ mide el descuento hiperbolico individual de cada participante,

siendo determinado por la siguiente ecuacion

Y = Viu/(1 + kD)

Inmediato Futuro

Donde V es la cantidad en euros (valor) y D es el retraso en dias (delay) (Mazur,
1984). La logica detras de k, entonces, es la de encontrar el punto de indiferencia, es decir,
el punto en el que Vi es percibido como equivalente a Vg para cada individuo.
Matematicamente, k se estima tomando el punto medio geométrico entre las tasas
asociadas a cada item y luego examinando el patron de respuestas del participante en
todas las preguntas para determinar qué valor de k£ es mas consistente con el patron de

respuesta (Towe et al., 2015). La manera de determinar qué valor es mas coherente es

® La totalidad de las preguntas del cuestionario MCQ estan incluidas en el apéndice, son las que

se encuentran en la seccion 5 exceptuando la ultima pregunta.
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mediante el célculo de la proporcion de opciones de un participante que son coherentes

con cada valor de k£, como muestra el Grafico 5.

Grafico 5: Metodologia usada por el MCQ para calcular el parametro &k

1.00
0.0001
0.001
> 075 . 0.0025
~~
0.50 s 0.01
ie) *
= . 0.025
X o025
0.1
k= 0.25
0.00

Elegir Inmediato
e Elegir Futuro

Fuente: Wiletyo, (2004, p. 46).

El valor de k£ que consiga una proporcion mas alta es el valor asignado al
individuo (Towe et al., 2015). En el caso de que dos o mds valores tengan la misma
proporcion, el k asignado es la media geométrica de esos valores. De esta forma, como
hemos mencionado anteriormente y como anticipan Myerson et al. (2014), podemos
atisbar la utilidad de una medida de proporciones, una que incorporamos en el presente
estudio con preguntas acerca del Covid-19 y cuya metodologia explicaremos en los
siguientes apartados. No obstante, antes mencionaremos un ultimo detalle del
funcionamiento del parametro de &. Su rango, tedricamente, es entre 0 y oo, pero su rango
practico es entre 0.0001 y 0.25, con valores mas elevados reflejando un mayor descuento

hiperbolico.

3.4. Medida de proporciones: Preguntas del Covid-19

Como se ha indicado anteriormente, el cuestionario incluye una seccion entera de
preguntas que miden las preferencias de los participantes con el factor inter-temporal,
relativas a las medidas contra el Covid-19 en Espafa. Estas preguntas son de elaboracion
propia, es decir, a diferencia del bloque relativo a la personalidad y lo monetario, no estdn
sacadas de ningun autor o estudio previo. No obstante, se encuentran fundamentadas tanto
en la logica del cuestionario MCQ (Kirby et al., 1999) como en algunas de sus criticas.

Es decir, el objetivo tras este bloque de preguntas es el de realizar una medida del

34



descuento hiperbolico individual en lo referente a la salud, para luego poder compararlo
con el descuento hiperbdlico monetario. No obstante, por el momento no existe una
formula predeterminada para calcular un descuento hiperbolico saludable, por lo que ha
sido necesario innovar en este campo. El camino elegido ha sido el de una medida de
proporciones. Como indican Myerson et al. (2014), calcular la proporcion de respuestas
en las que se elige la recompensa futura es tremendamente sencillo y alberga unos
resultados muy similares a los proporcionados por la herramienta MCQ, que
esencialmente hace lo mismo, pero incorporando en la k& nociones de consistencia y
magnitud. De hecho, en el mismo cuestionario MCQ se incorpora una variable
denominada “%LDR?”, la cual indica el porcentaje de veces que se elige la recompensa
futura frente a la inmediata. Esto posibilita la comparacion del pardmetro & con la medida
de proporciones, resultados que veremos mas adelante en el analisis, pero que antes de
realizar la comparacioén predecimos como altamente correlacionados. Asimismo, si una
medida de proporciones ya resulta fiable para el descuento hiperbdlico monetario, la
logica indica que en lo que concierne a la salud, el mismo sistema de proporciones sera
incluso mas relevante. Esto se debe a que con dinero se han de tener en cuenta cuestiones
relativas a la magnitud (la cantidad de dinero) y la consistencia (estamos siempre tratando
con dinero y el valor de cada euro es el mismo.) Sin embargo, con la salud no encontramos
semejantes variables, o por lo menos aparecen de manera mas subjetiva. Por ende, resulta

especialmente relevante medir el porcentaje de veces que el participante elige el futuro.

No obstante, resulta de alguna manera, ciertamente errébneo tomar por valida una
medida que no incorpora la principal anomalia considerada por la totalidad de académicos
en el estudio del descuento hiperbdlico: el efecto de magnitud (Estle et al., 2006). La
magnitud, por tanto, es una variable esencial a la hora de determinar el descuento
hiperbdlico. De hecho, este es el motivo implicito tras la division del pardmetro k& en
diferentes magnitudes (Matta et al., 2012). Por consiguiente, este bloque del cuestionario
intentard reflejar en la medida de lo posible el efecto de magnitud. Si bien no podemos
determinar magnitudes objetivas como en el campo de lo monetario, si que podemos
incluir preguntas con diferentes ‘grados de seriedad’ en cuanto a la salud. La idea
fundamental aqui es que no tiene el mismo grado de importancia (de magnitud) el riesgo
que conlleva la eliminacion de diferentes medidas. Es decir, no percibimos el mismo
riesgo, ni para nosotros mismos ni para los demas, en quitarnos la mascarilla que en viajar

por Espafa o acudiendo a un concierto. Por consiguiente, se incluyen diferentes grados
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de riesgo entre las preguntas, aunque este sea subjetivo, con el objetivo de no ladear la
importancia del efecto de magnitud y, ademas, de determinar si sigue el mismo patrén

que el que observamos en el campo monetario.

Con este marco en mente, en estas secciones (7 y 8 del cuestionario), al
participante se le presenta la eleccion de abandonar una medida del gobierno contra el
Covid-19 inmediatamente frente a abandonarla dentro de un periodo X en el futuro. Un
ejemplo de pregunta seria: “;Preferirias poder dejar de usar la mascarilla a partir de hoy,
o esperar dos meses mas?” Como vemos, la similitud con el funcionamiento de las
preguntas del cuestionario MCQ son claras. En cuanto a las respuestas, también
encontramos el mismo proceso de codificacion, con la sustitucion de ‘0’ por respuestas
para a partir de hoy y de ‘1’ para el futuro. Una vez hecho esto, se recoge la proporcion
de ‘Is’ elegida por cada participante, lo cual es nuestra variable “%EsperarCovid”.
Nuestra variable muestra, esencialmente, el porcentaje de veces que el participante
prefiere esperar para que se levante la medida restrictiva del gobierno, y, por ende, resulta
ser una estimacion del descuento hiperbolico saludable que puede ser comparada con el

pardmetro k y el %LDR del cuestionario MCQ.

Sin embargo, cabe resaltar un aspecto crucial de esta seccion del cuestionario:
busca incorporar otro sesgo cognitivo que creemos que puede afectar de manera muy
significativa al descuento hiperbdlico y que no se recoge por las investigaciones y
estudios previos que pretenden medirlo: El efecto ‘framing’ o marco. Este efecto
determina que nuestras decisiones son tremendamente susceptibles a la forma en que se
presentan las opciones (De Martino et al., 2006). Como consecuencia, este tltimo bloque
del cuestionario estd dividido en dos bloques diferentes, de forma que los dos contienen
las mismas elecciones, con el mismo espacio de tiempo y en el mismo orden, pero un
bloque contiene menciones explicitas al riesgo, y en el otro no se mencionan, sino que
estan implicitas. Es decir, la primera pregunta de ambos bloques concierne el uso de la
mascarilla, sin embargo, en uno se formula como: ;Preferirias poder dejar de usar la
mascarilla a partir de hoy con la posibilidad de que haya un repunte de contagios, o
esperar 2 meses mas y que sea mas seguro? Y en el segundo como: ;Preferirias poder

dejar de usar la mascarilla a partir de hoy o esperar 2 meses mas?

El criterio para dividir la muestra de 650 individuos de la manera mas equitativa
y neutral ha sido acorde si la ultima cifra del DNI era par o impar, lo cual ha llevado a

una division Optima y aleatoria de 51,4% frente a 48,6%.
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3.5. Cuestionario de los Cinco Factores (‘Big Five’)

El cuestionario de los cinco factores (Costa & McCrae, 1985) nace de la
conviccidon de que no sdlo es posible agrupar aspectos de la personalidad en rasgos
genéricos mas globales, sino que ademas supondria un gran avance a la hora de realizar
investigaciones y no tener que recoger datos para 60 preguntas de personalidad (Wiggins,
1996). De hecho, el cuestionario es considerado herramienta de referencia para medir
rasgos de personalidad amplios, demostrando niveles altos de fiabilidad y convergencia
con demds medidas de personalidad (Renau et al., 2013). Es por ello que esta
investigacion la utiliza, con el fin de determinar qué rasgos de personalidad, como, y hasta
qué punto afectan a nuestro descuento hiperbdlico. Es decir, estas preguntas tienen un
objetivo diferente al cuestionario MCQ y seccion del Covid-19 puesto que no buscan
aproximar el descuento hiperbolico per se, sino investigar que se encuentra detras del
mismo. Por si mismo, el cuestionario carece de relevancia en nuestro estudio, como se
utiliza es en combinacion con el pardmetro k y la proporcion de eleccion futura respecto
a las medidas del Covid-19 (ambos bloques de preguntas se encuentran detallados
anteriormente), es decir, en el formato de analizar la correlacion que tiene con estos

parametros.

El cuestionario de los cinco factores corresponde a la segunda seccion de nuestro
cuestionario, y al igual que el MCQ, esta incluido en su integridad. El participante debe
responder a 10 preguntas puntuando del 0 al 5 segun la medida en que esté de acuerdo o
en desacuerdo con el par de expresiones que se muestra en cada una de ellas (Renau et
al., 2013) por ejemplo, “extravertida/entusiasta”. No obstante, estas 10 preguntas
pretenden medir solamente 5 rasgos, que son: afabilidad, teson, apertura a la experiencia,
neuroticismo y extroversion. Cabe destacar, ademads, que estos rasgos de personalidad
parecen muy relevantes a la hora de afectar al descuento hiperbdlico, motivo de mas para
incluirnos en nuestra investigacion. Las preguntas, entonces, van por pares también,
habiendo 5 preguntas acerca de ciertos rasgos, y luego otras 5 midiendo los mismos
rasgos, pero desde la contraposicion. En el ejemplo de pregunta dada, la contraposicion
seria “reservada, callada”. De esta manera, se propicia una mayor coherencia y por ende
fiabilidad de la mediciéon de personalidad. Veamos entonces, como funciona su

mecanismo.
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El valor adjudicado a las primeras 5 preguntas permanece asi, no obstante, para
las ultimas 5 (como son las contraposiciones), se invierte su puntuacion. Es decir, un 0 se
convierte en 5, 1 en 4, 2 en 3 y viceversa. Posteriormente, se calcula la media del par de
preguntas, tomando el reverso de las que han sido cambiadas (las contraposiciones). El
valor resultante es la medida para cada rasgo de personalidad, los cuales luego se

correlacionan con las medidas de descuento hiperbdlico.

Finalmente, debemos resaltar que no todas las preguntas del cuestionario quedan
recogidas en este apartado acerca de la metodologia, ya que resulta tanto inabarcable
como innecesario. Por tanto, se han resaltado los aspectos mas fundamentales de la
metodologia y esencialmente, el funcionamiento. Si bien es cierto que encontramos mas
preguntas en el cuestionario, por ejemplo, valorando preferencias en habitos tales como
comer mandarinas o chocolate hoy frente a la semana que viene, estas preguntas forman
parte del amplio espectro destinado a realizar una comprobacion adicional de que
efectivamente, el descuento hiperbolico existe, y, ademds estd presente en todos los

aspectos de nuestras vidas.
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4. Analisis de Resultados

Esta seccion acerca de los resultados del estudio empirico se dividira en tres
partes. En primer lugar, se hard un andlisis de resultados a nivel global de todas las
medidas que son objeto de estudio. Posteriormente, veremos qué factores afectan al
descuento hiperbolico en los campos de interés, es decir, en el monetario y en el de la
salud. Ademads, en esta seccion de los resultados se incluira la interesante y relevante
comparativa entre mujeres y hombres. Por ultimo, determinaremos si el descuento
hiperbolico es el mismo a través de los dominios del dinero y la salud o si estan
relacionados de alguna manera, puesto que podriamos vislumbrar futuras lineas de

investigacion y bases para la elaboracion de politicas a nivel estatal.

4.1. Resultados a nivel global

Parametro k

Veamos, primero, los resultados globales que obtenemos para la variable que mide
el descuento hiperbdlico individual en la esfera monetaria: k&. Como se ha resaltado en la

metodologia, el pardmetro & se calcula mediante la siguiente ecuacion:

A% = V;/(1 + kDY

Inmediato Futuro

El parametro para ‘overall k’, es decir, sin diferenciar entre diferentes cantidades
de dinero, tiene un valor minimo de 0,0002, un valor maximo de 0,2494 y una media de

0,0329. Cuanto mayor el valor de k, mayor el descuento hiperbdlivo individual.

"Donde V es la cantidad en euros (valor) y D es el retraso en dias.
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Grafico 6: Resumen de estadisticos para el parametro &k
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de una encuesta personal.

Como muestra el Grafico 6, existen grandes diferencias entre los descuentos
individuales. Teniendo en cuenta que debido al modelo MCQ el resultado minimo
practico de k es 0,0001 y el méximo 0,25 (Wileyto, 2004), se puede observar que la
muestra recoge a participantes que practicamente denotan el méximo descuento
hiperbolico (aunque son una minoria), pero no recoge a ninguno con el minimo descuento
posible. Por ende, parece que los resultados indican que tener un descuento hiprbodlico
nulo — es decir, no tener ningun atisbo de sesgo hacia el presente — es realmente
improbable, confirmando entonces, la inmensa relevancia de este sesgo cognitivo. Al
observar la media, se puede apreciar que claramente se encuentra mas proxima al nivel
minimo que al maximo, lo cual indica que lo habitual no es tener una preferencia ciega

por lo inmediato, sino un sesgo hacia el presente mas moderado.

Respecto al parametro 4, también resulta relevante subrayar que nuestro estudio
avala la existencia del efecto de magnitud recogido en multiples estudios anteriores. Este
efecto conlleva que a mayores cantidades monetarias se reduce la tasa de descuento
hiperbolica, efecto que comprobamos mediante una disivision del pardmetro & en los sub-

pardmetros ‘small k’, ‘medium k’ y ‘large k’ segtin la cantidad monetaria.

Tabla I: Medias para las diferentes magnitudes de los sub-parametros de &k

Small k Medium k Large k
0,0455 0,0342 0,0268

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de una encuesta personal.
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Como se puede ver en la Tabla I, la tasa de descuento hiperbdlico se reduce de
manera significativa segiin aumenta la cantidad de dinero con la que se estd tomando la
decision, en linea con los resultados de estudios como el de Myerson et al. (2014) acerca

del efecto de magnitud.

Por ultimo, mencionaremos una aspecto que Kirby et al., (1999) subrayan como
importante para el correcto funcionamiento de la metodologia proporcionada por el
cuestionario MCQ: una cuestion de consistencia. La consistencia es importante porque,
como se ha indicado en la metodologia, el pardmetro £ de un individuo se asigna segiin
el patron de respuestas del participante (Towe et al., 2015). Por ende, cabria la posibilidad
de que una baja consistencia resultase en un parametro poco representativo, pero los
resultados reflejan un porcentaje de consistencia Optimo para la muestra, y por tanto

rechazan esta posibilidad.

Tabla I1: Consistencia para k y sus sub-parametros

Overall Consistency 0,9644
Consistency of Small 0,9865
Consistency of Medium 0,9860
Consistency of Large 0,9860
Composite Consistency 0,9862

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de una encuesta personal.

%LDR

Como se ha indicado en la metodologia, el %LDR proporcionado por el
cuestionario MCQ (Kirby et al., 1999) sefiala el porcentaje de veces que se ha elegido la
mayor recompensa monetaria futura que la menor inmediata. Por ende, resulta ser la
medida inversa al parametro k. De hecho, su correlacion con k es casi perfecta, siendo -
72,64%. Esto nos permitira utilizar el %LDR como sustituvo del parametro k cuando sea
conveniente, es decir, con motivo de comparar con el descuento hiperbolico de salud.

En cuanto a sus estadisticos, el minimo es de 0% y el maximo 100%, eliminando
el efecto techo del parametro k, puesto que refleja participantes que han seleccionado

todas las recompensas inmediatas y participantes que han seleccionado todas las futuras.

La media es de 47,69%.
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Y%Esperar

El % de esperar es la manera inspirada en el %LDR que se ha considerado
apropiada para medir el descuento hiperbolico de salud individual. Al igual que el %LDR,
su minimo y maximo llegan a los extremos, siendo 0% y 100% respectivamente, y
mostrando un descuento hiperbdlico de salud minimo y méaximo también
respectivamente. En cuanto a la media, las diferencias son notables segin si hay o no
mencion explicita del riesgo. La media para el % de espera a través de todas las decisiones
de salud con mencidn al riesgo es de 90,34%, mientras que la de media sin mencion al
riesgo es de un 64,01%. Mas adelante se vera en profundidad la diferencia entre estos dos
bloques, por el momento resaltamos que la diferencia de medias es de un 26,33%,
reflejando que indicar el riesgo resulta en un descenso del descuento hiperbolico de salud

de un 26%.

4.2. Variables que afectan al descuento hiperbolico monetario

Para determinar las variables de las que depende el descuento hiperbdlico
monetario, se utilizé una regresion, tomando el parametro £ como la variable Y de la
regresion y diferentes factores como variables X, unos en torno a la situacién/contexto

del individuo y otros en torno a su personalidad. Los resultados obtenidos se muestran el

la siguiente tabla:

Tabla III: Regresion de la variable dependiente &k

Error | Estadistico Grado
Coeficientes | tipico t Probabilidad | Significacion
Intercepcion 0,0088 0,0185 0,4794 0,6318
Edad 0,0005 0,0002 3,5179 0,0005 oAk
Hombre -0,0101 0,0050 -2,0114 0,0447 ok
Pareja 0,0029 0,0053 0,5465 0,5849
Hijos -0,0082 0,0056 -1,4668 0,1429
SES -0,0053 0,0023 -2,3094 0,0212 ok
Extraversion 0,0014 0,0023 0,5948 0,5522
Afabilidad 0,0071 0,0031 2,3019 0,0217 ok
Tesén 0,0078 0,0025 3,1717 0,0016 e
Neuroticismo -0,0038 0,0026 -1,4599 0,1448
Apertura Experiencia -0,0017 0,0027 -0,6238 0,5330

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de una encuesta personal.

42




El modelo de regresion sefiala la existencia de varios factores que influencian el

descuento hiperbolico monetario y la manera en la que lo hacen. Encontramos en la tabla

una columna llamada ‘Grado Significacion’, la cual hace referencia precisamente a estas

variables influyentes. El grado de significacion viene determinado por el valor de la

anterior columna: la probabilidad o el ‘p-valor’. Es decir,

<

p-valores’ significativos

(menores del 10%), establecen que cambios en las variables X (edad, sexo etc.) estan

relacionados con cambios en la variable Y — el descuento hiperbolico monetario

individual. Con esto en mente, en la tabla se han subrayado las variables que aparecen

como significativas, las cuales se detallan a continuacion:

Edad: De manera muy significativa (p-valor <0,01), los resultados indican
que segin aumenta la edad, aumenta el descuento hiperbolico. Este
resultado contradice lo que argumentan numerosos estudios que vinculan
un aumento de edad en una reduccion de la tasa de descuento (Redden
2017), por lo que es importante reflexionar acerca del resultado. Parece
razonable considerar diferencias culturales (Redden, 2017), puesto que
nuestro estudio se compone de una muestra inicamente de residentes en
Espaia y, en su mayor parte, de Espafioles, frente a las muestras de
estudios que tratan con muestras de poblaciones Estadounidenses. Otro
factor a considerar podria ser la situacion de incertidumbre actual. Frente
a la grave situaciéon econdémica provocada por el Covid-19, es posible que
el descuento hiperbolico monetario se haya visto influido, mostrando una
preferencia por la menor recompensa inmediata ante una mayor
incertidumbre futura.

Sexo: Segun los resultados, el descuento hiperbolico monetario se ve
influenciado por el sexo, por ser hombre o mujer. El coeficiente indica que
las mujeres muestran un mayor descuento que los hombres, aunque con la
informacioén proporcionada de momento, no podemos determinar en qué
medida tienen una mayor tasa de descuento. Estos resultados concuerdan
con estudios como el de Nese et al., (2020) que sugieren que las mujeres
son mas intolerantes a la incertidumbre que los hombres, lo cual podria
explicar su preferencia por la recompensa inmediata.

Nivel Socioeconomico (SES): En cuanto al nivel socioecondémico, los

datos muestran que a mayor nivel, menor descuento hiperbdlico. Estos
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resultados parecen coherentes, puesto que, presumiblemente, un mayor
nivel SES conllevaria mejores oportunidades de educaciéon y formacion,
por lo que el individuo en cuestion podria estar mas informado acerca de
su irracionalidad y lo que concierne mejores decisiones.

o Factores de la personalidad: En lo relativo a los 5 factores de la
personalidad analizados de los participantes, surgen dos como
significativos: teson y afabilidad. Ambos tienen un coeficiente positivo,
por lo que cuanta mas afabilidad y mas teson, mas descuento hiperbolico.
En cuanto a la afabilidad, esto se refiere a la amabilidad en el trato con
otras peronas, por lo que podriamos considerarlo como una muestra de
altruismo. De esta manera, nuestros resultados rechazarian la hipotesis de
Yi et al. (2011) que relacionan el altruismo con un menor descuento
hiperbolico. En cuanto al tesén, podriamos definirlo como la
perseverancia y decision en realizar algo. De esta forma, resulta plausible
establecer vinculos entre una mayor impulsividad y una preferencia por

recompensas inmediatas.

Si bien las conclusiones proporcionadas por esta regresion ya son tremendamente
reveladoras, se ha procedido a realizar otro modelo de regresion, esta vez con la variable
Y siendo el logaritmo de k (Ink) para ver si aparecian las mismas variables como
significativas y profundizar en las conclusiones. Cabe descatacar que el uso de Ink resulta
razonable debido a que nuestra variable Y original (el pardmetro k) sea pequefia y tenga
asimetria a la derecha. No obstante, anticipamos que el uso de Ink va a ser puntual y en
esta seccion. Todas las regresiones han sido realizadas con ambos £ y Ink, no obstante, se
incluyen los resultados relativos a k por ser mas concluyentes, mostrando mayores grados
de significacién entre las variables. Las aportaciones del uso de la variable Ink se

encuentran recogidas en la Tabla I'V.
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Tabla IV: Resumen de la regresion de la variable dependiente Ink

Error Estadistico Grado
Coeficientes tipico t Probabilidad | Significacion
Intercepcion -5,3020 0,5767 -9,1934 0,0000
Edad 0,0173 0,0048 3,5766 0,0004 ol
Hombre -0,3818 0,1572 -2,4293 0,0154 o
SES -0,1627 0,0718 -2,2653 0,0238 o
Extraversion 0,1243 0,0715 1,7394 0,0824 *

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de una encuesta personal.

Edad: El nuevo modelo indica no solamente que el descuento hiperbdlico
monetario aumenta con la edad, sino la manera en la que lo hace. Por cada
ano de edad, la tasa de descuento aumenta en un 1,73%.

Nivel socioeconomico (SES): El coeficiente de esta variable indica que por
cada punto que se sube en la escala SES, el descuento hiperbdlico se
reduce en un 16%. Es decir, se elige un 16% de veces mas la mayor
recompensa futura que la menor recompensa inmediata.

Personalidad: En cuanto a las variables de personalidad, encontramos
resultados muy diferentes. El teson y la afabilidad ya no aparecen como
significativas, mientras que si aparece la extroversion como significativa
al 8%. El coeficiente indica que a mayor extraversion, mayor descuento
hiperbolico. Resulta l6gico relacionar positivamente la extroversion con el
descuento hiperboélico, puesto que a extroversidon estd asociada con una
tendencia a mostrar mas abiertamente los sentimientos y como ya hemos
visto, los sentimientos y la subjetividad estdn muy relacionados con el
fendémeno de descuento inter-temporal.

Sexo: La variable de ‘Hombre’ se ha dejado para el final con el objetivo
de ser relacionada, ademas, con un test de comparacion de medias o

proporciones que se detalla en la Tabla V.

Tabla V: Test de comparacion de medias para la variable de sexo (mujer y hombres)

Mujeres Hombres
Media 0,0373 0,0267
Varianza 0,0044 0,0026
Observaciones 382 268
Diferencia hipotética de las
medias 0
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Estadistico t 2,2956
P(T<=t) una cola 0,0110
Valor critico de t (una cola) 1,6472
P(T<=t) dos colas 0,0220
Valor critico de t (dos colas) 1,9637

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de una encuesta personal.

Veamos, entonces, la comparativa que surge entre hombres y mujeres de ambos
modelos. De la regresion sacamos que las mujeres tienen una tasa de descuento
hiperbolico monetaria un 38% mayor que los hombres a un 1% de significacion. Es decir,
las mujeres eligen un 38% veces mas la menor recompensa inmediata que los hombres.
Estos resultados se amplian mediante el test de comparacion de medias, el cual indica que

el k medio entre las mujeres es de 0,037 mientras que el de los hombres es de 0,026.

4.3. Variables que afectan al descuento hiperbolico de salud

En linea con el analisis seguido para el descuento hiperbolico monetario, en este
apartado también se utilizaran modelos de regresion para establecer qué variables son
relevantes a la hora de determinar el descuento hiperbolico para la salud. Como se detalla
en la metodologia, este trabajo divide el fendmeno en la salud en dos bloques: Uno que
menciona explicitamente el riesgo vinculado a la decision que ha de tomarse, y otro en el
que no hay mencion del riesgo. Por tanto, esta seccion del trabajo estara dividida acorde
a estas dos variables, con la primera parte tratando con la variable que menciona el riesgo,
definida como ‘%EsperarRiesgo’ y la segunda tratando con la variable que no menciona

el riesgo, ‘%EsperarNORiesgo’.

Cabe destacar, ademads, que la mecanica de la variable utilizada (%Esperar) en los
dos casos, es la opuesta que la dindmica de la k. Es decir, mientras que la k£ mide la tasa
de descuento, el %Esperar mide ‘la tasa de espera’. La creacion de esta variable se
corresponde con la nocion de ‘%LDR’ incluida en el cuestionario MCQ (Kirby et al.,
1999), y permitird, més adelante, una comparacion directa entre los dos tipos de
descuentos. De momento, lo que se ha de tener en cuenta es que aqui un mayor numero
de %Espera indica un menor descuento hiperbolico, puesto que se esta eligiendo la opcion

futura sobre la inmediata.
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La mencion explicita de riesgo: %EsperarRiesgo

Tabla VI: Regresion para la variable dependiente % EsperarRiesgo

Error | Estadistico Grado
Coeficientes | tipico t Probabilidad | Significacion
Intercepcion 0,7901 0,1281 6,1698 0,0000
Edad 0,0001 0,0008 0,1283 0,8980
Hombre -0,0506 | 0,0251 | -2,0169 0,0446 o
Estado salud 0,0038 0,0092 0,4162 0,6776
Fumador -0,0241 0,0299 -0,8054 0,4212
Enfermo Covid 0,0299 0,0503 0,5933 0,5534
Cercano
enfermo/fallecido -0,0315 0,0231 -1,3654 0,1731
Preocupacion otk
Covid 0,0255 0,0061 4,1756 0,0000
Extraversion -0,0081 0,0115 -0,7038 0,4821
Afabilidad -0,0289 0,0154 -1,8754 0,0617 *
Teson -0,0178 0,0134 -1,3342 0,1831
Neuroticismo 0,0192 0,0131 1,4685 0,1430
Apertura
Experiencia 0,0050 0,0130 0,3828 0,7022

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de una encuesta personal.

La Tabla VI contiene los indicaciones de las variables que influyen en el

descuento hiperbdlico de salud cuando existe una mencion explicita de riesgo, los

resultados son los siguientes:

Sexo: Al igual que ocurre con el descuento monetario y con un grado de
significacion al 5%, aparece que el sexo es importante a la hora de
determinar el descuento hiperbdlico del individuo respecto a decisiones de
salud. No obstante, resulta muy interesante que la influencia ocurre al
revés. Con el Covid-19, cuando hay una mencién al riesgo, son los
hombres los que muestran un mayor descuento hiperbolico, puesto que
eligen menos la opcion futura que las mujeres. Esto parece encajar con
nuestros resultados en la parte monetaria y la explicacion identificada.
Bajo el supuesto de que las mujeres son mas intolerables a la
incertidumbre y mas sensibles al riesgo (Nese, 2020), parece razonable
que ante el riesgo explicito de mas contagios, prefieran esperar mas a que
se levanten las medidas de confinamiento que los hombres. Cabe destacar

que, en este caso, no es posible realizar el modelo con el logaritmo de
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nuestra variable %EsperarRiesgo con el objetivo de ver en qué medida se
diferencian. Esto se debe a que nuestra variable puede tomar el valor de 0,
y como bien sabemos, el logaritmo de 0 no existe.

Preocupacion Covid: La preocupacion por el Covid aparece como variable
significativa al mayor grado posible (0%), e indica que, en cuanto a esta
variable, la muestra sefiala una gran racionalidad. Cuanta mas
preocupacion por el Covid, menor descuento hiperbodlico en la salud, lo
que conlleva elegir el mayor beneficio diferido en el tiempo.
Personalidad: En lo relativo a la personalidad, aparece la afabilidad con
una significacion al 10%. Recordemos que la afabilidad también resulto
ser un factor relevante en cuanto al descuento hiperbolico monetario. Se
vuelve a observar la tendencia de que a mayor afabilidad, menor eleccion
del futuro, lo cual indica un descuento hiperbdlico mayor. Resulta
coherente considerar la misma explicacion proporcionada para la relacion
de esta caracteristica de la personalidad con el descuento hiperbolico en la

seccion monetaria que precede a la presente.

La ‘no mencion’ del riesgo: %EsperarNORiesgo

Habiendo visto los factores que influencian el descuento hiperbolico de salud

cuando existe

una mencion de riesgo explicita, comparemos estos resultados con la

misma variable pero sin la mencion de riesgo.

Tabla VII: Regresion para la variable dependiente % EsperarNORiesgo

Error | Estadistico Grado

Coeficientes | tipico t Probabilidad | Significacion
Intercepcion 0,7408 0,2224 3,3308 0,0010
Edad -0,0008 | 0,0013 | -0,6062 0,5448
Hombre -0,1209 0,0421 | -2,8708 0,0044 ok
Estado salud -0,0054 | 0,0164 | -0,3319 0,7402
Fumador -0,0962 | 0,0532 | -1,8096 0,0713 *
Enfermo Covid -0,1278 | 0,1132 | -1,1286 0,2599
Cercano
enfermo/fallecido -0,0131 0,0410 | -0,3190 0,7499
Preocupaciéon Covid | 0,0286 0,0101 | 2,8396 0,0048 B
Extraversion -0,0367 0,0185 | -1,9833 0,0482 o
Afabilidad -0,0151 0,0247 | -0,6088 0,5431
Teson 0,0022 0,0193 | 0,1141 0,9093
Neuroticismo -0,0076 0,0213 -0,3576 0,7209
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Apertura
Experiencia -0,0025 0,0228 -0,1092 0,9131

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de una encuesta personal.

Como se puede apreciar, la Tabla VII muestra unos resultados diferentes frente al

bloque anteriormente descrito:

e Sexo: El sexo aparece, con un mayor grado de significacion, bajo el mismo
mecanismo. Es decir, al igual que cuando hay mencion de riesgo, los
hombres eligen menos la opcion futura que las mujeres. Por tanto, tienen
un mayor descuento hiperbdlico de salud que las mujeres. Recordemos
que en el caso del descuento hiperbdlico monetario, lo que ocurre es lo
contrario, ya que las mujeres muestran un mayor descuento hiperbolico
monetario. No obstante, esto parece tener una loégica fundamental basada
en la menor tolerancia al riesgo de las mujeres (Nese, 2020), la cual
explicaria que eligiesen ‘el pajaro en mano’ en temas de dinero frente a
una posible incertidumbre futura y la opcidn mds segura en cuanto a la
salud. Bajo este marco, las mujeres podrian estar escogiendo ‘la opcioén
mas segura’ en ambos casos. Ademas, las diferencias también podrian
deberse a un establecimiento de prioridades diferente segun el sexo. Es
decir, las mujeres podrian visualizar temas de salud mas importantes que
temas monetarios, y por ello elegir la opcion inmediata en una esfera y la
futura en la otra.

o Fumador: Al contratio que ocurre con la epecificacion de riesgo, en este
modelo aparece la variable de fumador como significativa, indicando que
cuando se es fumador, aumenta el descuento hiperbolico de salud, ya que
se elige en menor medida la opcion futura. Este concuerda con numerosas
investigaciones que asocian el consumo de nicotina con la impulsividad
propia del descuento inter-temporal (MacKillop et al., 2012). De hecho,
este resultado es perfectamente 16gico. El hecho de fumar en si, denota la
incidencia de descuento hiperbolico de salud, puesto que el fumador esta
otorgando mas valor a fumar hoy que a las consecuencias negativas que
sabe que tendra en un futuro. Por ende, resulta 16gico que los individuos
que fumen muestren mas descuento hiperbdlico de salud que los que no.

Lo que resulta curioso, no obstante, es que en el anterior modelo, el que
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concierne el % de Esperar pero con la mencion de riesgo, no aparezca una
relacion con la variable fumador.

e Preocupacion Covid: La variable que mide la preocupacion por el virus
vuelve a aparecer significativa, aunque a un grado algo menor que en el
anterior bloque. Estos resultados denotan una racionalidad respecto a la
preocupacion por el Covid y los posteriores actos. Es decir, a mayor
preocupacion, menor descuento hiperbdlico y mas tendencia a elegir la
opcion de prolongar las medidas de confinamiento en el futuro. Esta
racionalidad se debe, presumiblemente, a la fuerza que tiene el efecto de
aversion a la pérdida y el miedo, resultado que también han encontrado
Nese et al. (2020) respecto a la percepcion de riesgo y un menor descuento
hiperbolico en su muestra Italiana.

e Personalidad: Esta vez, en lo relativo a los factores de personalidad,
aparece como significativa la caracteristica de extraversion. Cuanta mas
extrversion, mayor descuento hiperbolico y por tanto, menor porcentaje de
veces se ha elegido la opcion futura. Si bien la extraversion no ha
aparecido como significativa en el anterior bloque del Covid, si ha
aparecido como significativa en cuanto al descuento hiperbolico
monetario, mostrando la misma relacion. Como se ha detallado en el
bloque monetario, esto podria deberse a que la extraversion estd asociada
con el area del cerebro vinculada a los sentimientos, al sistema limbico,
que estd muy asociado con el sesgo hacia el presente (Haith et al., 2012).

o Enfermo/personas cercanas enfermas: Pese a que estas variables no han
aparecido como significativas en ninguna de las variables referentes al
Covid-19, cabe mencionar que posiblemente se deba a la baja incidencia
de la enfermedad en esta muestra. Es decir, los datos sefialan que tan solo
un 4% de los participantes han estado enfermos de Covid, y menos de la
mitad (un 47%) han tenido algun familiar o persona cercana enferma. Por

ello, establecer un vinculo con estos factores no ha podido ser.

Diferencias entre los descuentos hiperbolicos de salud: efecto marco

Tras haber analizado lo que determina un descuento hiperbdlico de salud diferente

segun la mencion o no del riesgo, resulta necesario ver como se trasladan estas diferencias
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a la totalidad de las decisiones tomadas por lo individuos. Estas se muestan graficamente

a continuacion:

Grafico 7: Diferencias entre el descuento hiperboélico de salud: Con y sin mencion

de riesgo
E %EsperarRiesgo %EsperarNORiesgo
100,00% 93:15% 92,.21% 94.,39%
’ 86,92%
oo 0 i 74,77%
80,00% 1%
= 70.00% 65,96%
£ 60,00%
: 50,00% 48.,02%
tg 40,00%
$ 30,00%
B 20,00%
10,00%
0,00%
Dejar de usar Viajar avién ~ Abrazar Viajar Ira
mascarilla familiar Espafia  espectaculo
Decision

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de una encuesta personal.

El Grafico 7 avala la existencia de un sesgo importante en nuestro estudio y que
han recalcado muchos autores (Muneton et al., 2016): el efecto marco. Este sesgo
cognitivo indica que la manera en la que se nos presenta una decision tiene notables
consecuencias sobre los resultados. El Grafico 7 refleja claramente como la mencion de
riesgo conlleva una mayor eleccion de la opcion futura en cada una de las decisiones a
tomar. Es decir, que los participantes sean conscientes del riesgo de manera explicita
resulta en una disminucidon de su descuento hiperbolico de salud. Las diferencias van
desde un minimo de 19,62% para la decision de ir a un espectaculo hasta un maximo de
37,03% para la decision de viajar por Espafia. Dicho de otra manera, cuando los
participantes son recordados acerca del riesgo que conlleva su decision, un 37% mas de

ellos decide la opcidn futura de esperar sobre la inmediata.

Ademas, estas diferencias permiten atisbar cierto grado de preferencia entre las
decisiones. Con esto queremos decir, que en vista de estos resultados, podemos establecer
una categorizacion de lo que los participantes consideran mas importante y por ende tiene

un menor descuento. Este andlisis pretende establecer una cierta similitud con el efecto
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de magnitud que encontramos en el descuento hiperbdlico monetario. Por consiguiente,

el orden de magnitud para estos &mbitos de decision (de menor a mayor) parece ser:

Viajar por Espafia
Viajar en avion
Abrazar familiar

Dejar de usar mascarilla

A

Ir a un espectaculo

Este orden pretende incorporar tanto los ‘% de Espera’ como las diferencias que
encontramos ante la inclusion de riesgo. Los resultados, por tanto, pueden ser
visualizados por tematicas. La primera, de menor magnitud y mayor descuento
hiperbdlico seria ‘libertad de movimiento’ (1y2). La segunda, ‘seres queridos’ (3), y la
tercera ‘incomodidad propia’ (4). Por tltimo, con la mayor magnitud, menor descuento
hiperbolico y menor cambio entre la mencién o no de riesgo, seria ‘bienestar social’,

posiblemente reflejando un motivo altruista.

4.4. Relacion entre el descuento hiperbolico monetario y de salud

Si bien es cierto que se han ido estableciendo vinculos entre los dos tipos de
descuento, resulta relevante analizar su relacion de manera empirica, es decir, mediante
un estudio de la correlacion entre las variables de interés. Por ello, esta seccion hara
primero un resumen conciso de las diferencias/similitudes observadas entre las variables
explicativas comunes a los diferentes modelos de regresion, y después un estudio de la
correlaciéon entre las 3 variables que hemos tomado como dependientes: &,

%EsperarRiesgo y %EsperarNoRiesgo.

Vinculos en los modelos de regresion y sus variables explicativas

Del andlisis en las anteriores secciones de este apartado del trabajo encontramos

que:

e El sexo es significativo tanto para determinar el descuento hiperbolico
monetario como el de salud en ambas de sus conceptualizaciones (con y sin
mencion de riesgo). Ademas, aparece de manera diferente entre los distintos

descuentos: para el monetario, las mujeres muestran un mayor descuento
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(38%) mientras que para el de salud, los hombres muestran un mayor
descuento.

e En linea con la propia aportacion del descuento inter-temporal, y de manera
mas global, la economa del comportamiento, la personalidad es influyente en
la configuracion de ambos descuentos, aunque varia en cuanto a los rasgos de
la personalidad. La extraversion aparece como caracteristica relevante tanto
para el descuento hiperbolico monetario (con el modelo de Ink) como el de
salud dado que no exista una mencién de riesgo, mostrando que cuanta mas
extraversion, mas descuento hiperbdlico en ambos casos. No obstante, cuando
en la variable de descuento en salud hace menciéon del riesgo, esta
caracteristica ya no aparece como significativa. Este cambio podria deberse al
vinculo establecido entre los sentimientos y la extraversion, por el que una
mencion de riesgo tendria el efecto de reducir la incidencia de los sentimientos
sobre la decision que se toma.

e Otro rasgo de personalidad interesante a resaltar es el de afabilidad. La
afabilidad aparece como significativa tanto para el descuento hiperbolico
monetario como para el descuento hiperbolico de salud con mencion explicita
de riesgo. Ademads, aparece relacionado de la misma manera: cuanta mas
afabilidad, menor descuento hiperbodlico. Este resultado parece corroborar los
de estudios de Yi et al. (2011) que asocian la caracteristica de altruismo con
un menor descuento hiperbdlico. En el caso del descuento de salud con
mencion de riesgo, la caracteristica altruista (que estd muy vinculada con la
afabilidad) incluida en la opcién de esperar es evidente. Es decir, el
participante toma la decision futura de alargar las medidas de confinamiento
siendo recordado que esta opcion es mas segura para la totalidad de la
poblacion. Por ende, encontramos un altruismo que luego no se ve reflejado
cuando no se hace mencion explicita del riesgo y de manera intrigante, si
podria estar detrds de una mayor afabilidad llevando a un menor descuento

hiperbolico monetario.

Correlacion empica entre los tipos de descuento hiperbdlico

Veamos, entonces, los resultados de realizar un estudio de correlacion entre el
descuento hiperbolico monetario y las dos expresiones de descuento hiperbodlico de salud.

Esta medida permitird el analisis de uno de los objetivos de este trabajo: determinar si
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existe una relacion entre los dos dominios de descuento hiperbdlico (monetario y salud).
Para ello, se incluyen las siguientes Tablas, con la primera (;Error! No se encuentra el
origen de la referencia.) reflejando la correlacion entre el descuento monetario y el de
salud mencionando el riesgo, y la segunda (;Error! No se encuentra el origen de la
referencia.) reflejando la correlacion entre el monetario y el de salud pero sin mencion
al riesgo. No obstante, antes de explicar los resultados, se explicara brevemente la logica

tras las variables utilizadas.

Como se ha indicado al principio de esta seccion en el apartado de analisis mas
global, la variable de descuento monetario que se utilizarad con fines comparativos es la
de ‘%LDRchosen’ y no el pardmetro & en el que se ha basado el analisis del descuento
hiperbdlico per se. Esto se debe a que el %LDRchosen tiene la misma mecénica que el
%Esperar que usamos para el descuento hiperbdlico de salud, por lo que las

comparaciones son mas faciles, ya que van en el mismo sentido.

Tabla VIII: Correlacion entre descuento hiperbolico monetario y descuento

hiperbolico de salud bajo con mencion al riesgo.

% LDR Enfermo de

Overall k Ink chosen | %EsperarRiesgo Covid-19
Overall k 1,0000
Ink 0,7275 1,0000
% LDR chosen -0,7445 | -0,9868 | 1,0000
%EsperarRiesgo -0,0403 | -0,1268 | 0,1308 1,0000
Enfermo Covid -0,0178 | -0,0693 | 0,0705 -0,0040 1
Familiar 0,0851
enfermo/fallecido 0,0330 | -0,0212 | 0,0127 -0,0462

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de una encuesta personal.

Tabla IX: Correlacion entre descuento hiperbdlico monetario y descuento

hiperbolico de salud sin mencion de riesgo.

Overall % LDR Enfermo de
k Ink chosen | %EsperarNORiesgo Covid-19

Overall k 1,0000
Ink 0,7107 | 1,0000
% LDR chosen -0,7090 | -0,9796 | 1,0000
%EsperarNORiesgo | -0,0337 | -0,0230 | 0,0119 1,0000
Enfermo Covid 0,0586 | -0,0338 | 0,0556 -0,0295 1
Familiar 0,05011
enfermo/fallecido 0,0451 | 0,0368 | -0,0276 -0,0213

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de una encuesta personal.

54



Al observar las correlaciones pertinentes (subrayadas en color en las Tablas),
obtenemos una correlaciéon de 0,1308 entre el descuento hiperbolico monetario y el
descuento hiperbolico de salud con mencion al riesgo, y una correlacion de 0,0119 entre
el descuento hiperbdlico monetario y el de salud sin mencion de riesgo. La correlacion
de 0,1308, pese a parecer pequeia, resulta ser significativa para la cantidad de datos de
la muestra. Con 321 datos (puesto que recoge aproximadamente la mitad de todos los
participantes al partirse en dos bloques), esta correlacion es significativa al 5%. Esto
indica que existe una correlacion: los que eligen esperar (elegir la opcion futura) en dinero
también eligen esperar para el Covid con mencion de riesgo. No obstante, cuando no se
hace mencion al riesgo, la correlacion entre el descuento monetario y el de salud, ya no
es significativa (0,0119). Por ende, parece ser que tener explicitamente la mencion del

riesgo para que se dé una relacion parecida a la que se encuentra con el dinero.
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5. Conclusiones

El presente trabajo ha tratado de investigar el fendémeno del descuento hiperbolico
desde una perspectiva novedosa, intentando combinar conocimientos tedricos,
aportaciones de estudios relevantes y un estudio empirico propio para embarcar tanto las
causas como las consecuencias del descuento inter-temporal. Bajo este marco, los
objetivos del trabajo eran dos. Por un lado determinar si podemos avalar la existencia de
diferentes descuentos hiperbolicos dependiendo del dominio, que en este caso eran las
esferas monetaria y de salud, y por otro, determinar qué variables afectan al descuento
hiperbdlico y en qué medida. El angulo novedoso no so6lo viene dado por la interrelacion
de la gran parte de lo que se sabe acerca del concepto, sino también por el uso empirico
que se le ha dado a las condiciones naturales de experimento que han surgido debido al
Covid-19. Hemos utilizado el Covid-19 para analizar el descuento hiperbolico en un
contexto real que incorpora la maleabilidad del fenémeno mediante la manipulacion de
nuestros sesgos predecibles. Esto se corresponde con el juego entre dos bloques de
decisiones que contienen preguntas formuladas de manera diferente. Ademads, en nuestro

enfoque, la salud deja de ser algo personal para incorporar una nocién de bienestar social.

En cuanto a los resultados obtenidos de nuestro estudio, iremos siguiendo la logica
del trabajo, desde una vision mas global a una més especifica. El estudio empieza por
investigar aspectos fundamentales del concepto en si. Tras la definicion del concepto
como un proceso de decision inter-temporal en el que se muestra preferencia por el
presente sobre el futuro, investigamos sus rasgos esenciales: Encontramos evidencia para
la existencia del descuento hiperbdlico, determinamos la forma hiperbdlica de la funcion,
vemos que estd presente constantemente en nuestras vidas y que raices se encuentran en
la propia configuracion de nuestro cerebro. Por ende, ante una variable de dichas
caracteristicas, resulta tremendamente relevante entender de qué variables depende, como
se muestran sus efectos tanto de manera intrapersonal como interpersonal y si tenemos

diferentes tasas de descuento dependiendo del dominio. (Matta et al., 2012).

Nuestra investigacion empirica resalta que, tanto para el descuento hiperbodlico
monetario como el de salud, el sexo y rasgos de la personalidad son influyentes. De
manera mas concreta, comprobamos que las mujeres tienen un mayor descuento
hiperbolico monetario que los hombres pero uno menor para la salud. Esta diferencia se

adjudica a una mayor intolerancia a la incertidumbre por parte de las mujeres, la cual
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observa de manera convincente Nese (2020) en su estudio. Las consecuencias serian que
las mujeres eligen la opcidon mas segura ya sea en el presente o en el futuro. En nuestro
experimento, la opcion mas futura respecto a lo monetario es elegir la recompensa hoy,
sin embargo, en la salud, es mas seguro elegir la opcion futura para eliminar las medidas

de confinamiento.

En lo que concierne a la personalidad, nuestro estudio subraya la necesidad de
aportar un mayor valor a estos rasgos en la definicion de la tasa de descuento individual,
tanto monetaria como de salud. Para ambas esferas aparece la afabilidad y la extraversion
como variables significativas. La relacién aqui es que cuanta mas afabilidad, menor
descuento hiperbolico, posiblemente debido a una correlacion positiva entre la afabilidad
y el altruismo, como indican Yi et al. (2011). La extraversion por otro lado, aparece omo
influyente con el descuento monetario y con el descuento de salud siempre y cuando no
se haga mencidn del riesgo. A mayor extraversion, mayor descuento hiperbolico. Esto se
vincula con la manifestacion de sentimientos. Una persona extrovertida,
presumiblemente, se deja llevar mas por sus sentimientos y los expresa, de tal manera que
el sistema automatico tenga mas peso a la hora de tomar decisiones y por eso aparezca
este sesgo hacia el presente. No obstante, cuando se hace mencion del riesgo, la
extroversion deja de ser una variable determinante, lo que podria deberse a que una
mencion de riesgo conduce a una menor incidencia en los sentimientos a la hora de tomar

la decision.

Ademas, encontramos también resultados relevantes que subrayar en su efecto
sobre el descuento hiperbdlico monetario y de salud de manera separada. Hemos
encontrado como variables influyentes s6lo para el ambito monetario la edad, el nivel
socioecondmico y el teson. De esta manera, los efectos del nivel socioeconémico y el
teson son los esperados: a mayor nivel socioecondémico, menor descuento hiperbdlico,
mientras que a mayor teson, mayor descuento hiperbdlico. No obstante, el efecto de la
edad resulta intrigante. Los resultados muestran que a mayor edad, mayor descuento

hiperbolico.

Veamos, entonces, las variables que afectan de manera unilateral también al
descuento hiperbdlico en cuanto a la salud con el Covid-19. Tanto para el descuento de
salud con mencion de riesgo como sin mencion de riesgo, surge, previsiblemente, la
preocupacion por el Covid-19 como variable influyente, mostrando que a mayor

preocupacion, menor descuento hiperbdlico. No obstante, después encontramos
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importantes diferencias entre los dos bloques, puesto que aparecen dos variables
solamente cuando no se menciona el riesgo como influyentes: Fumador y extraversion.
Los resultados indican que para participantes que fuman, existe un mayor descuento
hiperbdlico de salud, lo cual es coherente tanto por si mismo como en comparacidon con
otros estudios (MacKillop et al., 2012). Respecto a la otra variable, cuanta mas
extraversion, mayor descuento hiperbolico y por tanto, menor porcentaje de veces se ha
elegido la opcion futura. Si bien la extraversion no ha aparecido como significativa en el
otro bloque de Covid-19, si ha aparecido como significativa en cuanto al descuento

hiperbolico monetario, mostrando la misma relacion.

Habiendo resumido los resultados para uno de nuestros objetivos, nos quedaria
vislumbrar el otro: si estos dos descuentos hiperbdlicos son los mismos o se encuentran
relacionados. El descuento hiperbolico no es el mismo. De hecho, no podemos obtener
respuesta a la pregunta que nos puede surgir de ‘hasta qué punto encontramos’ este sesgo,
porque es circumstancial. Es decir, depende de la esfera, de caracteristicas intrinsicas al
individuo y -caracteristicas de la propia decision. Como resultado, el descuento
hiperbolico no es el mismo en ningin caso. A continuacién se encuentra lo que si

podemos obtener del descuento hiperbolico monetario a partir de nuestros datos:

Grafico 8: Descuento hiperbolico monetario para la muestra
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Fuente: Elaboracion propia a partir de una encuesta personal.
No obstante, si que encontramos que se encuentran correlacionados cuando se
hace mencion explicita del riesgo. Parece ser que ante la mencion de riesgo, el descuento

hiperbdlico de salud se comporta como el descuento hiperbdlico monetario.

Este estudio, inevitablemente, tiene ciertas limitaciones que han de ser destacadas.
De manera evidente, una mayor muestra seria mas representativa del descuento inter-
temporal. Pero de manera mas significativa, la muestra s6lo recoge a personas residentes

en Espafia, lo que limita la aplicacion del estudio. Es decir, teniendo en cuenta lo sensible
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que es el fendémeno inter-temporal, es posible que se vea afectado por rasgos culturales,
por lo que habria que investigar a lo largo de estas lineas para poder afianzar una

aplicacién mas global de nuestras conclusiones.

Otra variable limitante es el enfoque de salud cristalizado en torno al Covid-19.
Si bien es cierto que este estudio resultara relevante en un contexto en el que se prevee el
auge de pandemias globales, quizas las conclusiones de un evento de salud excepcional
no sean estrictamente aplicables a eventos de salud mas cotidianos. Es decir, anticipamos
que posiblemente, el descuento hiperbdlico en cuestiones de salud que excluyan al Covid-
19 serda mayor. Esto supone interesantes vias de investigacion al comparar diferentes
grados de magnitud en términos de salud como hacen los estudios monetarios y como se
ha intentado hacer hasta cierto punto en este estudio. Ademas, proponemos una
investigacion en torno al desarrollo de una ecuacion especifica y generalizada para el
descuento hiperbdlico de salud, como ocurre en el monetario, en el que se adapte el

concepto de magnitud.

No obstante, la mayor limitacion del trabajo es también la que supone las mayores
y mas interesantes lineas de investigacion para el futuro: un enfoque en torno a las
soluciones contra el descuento inter-temporal. Debido a limitaciones de tiempo y espacio,
este trabajo no ha podido abordar como nuestro estudio revela vias ttiles para la reduccion
de la tasa de descuento hiperbolico a través de diferentes dominios. Sin embargo, pretende
servir de base para la elaboracion de politicas estatales mas efectivas y que propicien
nuestra racionalidad. Partiendo del supuesto irremediable de que somos Homo Sapiens y
no Homo Economicus, se pretende presentar un analisis que inspire mecanismos de
contencién para nuestra irracionalidad. Muy en linea con lo que argumentan Ariely
(2008) y Thaler (2009), somos irracionales de manera predecible, pero como demuestra
este estudio, existen herramientas para condicionar nuestro descuento hiperbolico en
todas las areas. Por ende, si estamos siendo irracionales en contra de nuestro propio
beneficio, ¢no resultaria mejor que se influenciase esta irracionalidad para
contrarrestarla? En torno a estas lineas proponemos una combinacion de las dos medidas

mas efectivas frente al descuento hiperbolico:

I. Mecanismos de pre-compromiso (Ariely, 2008)

II. Influencia sobre la arquitectura de las decisiones (Thaler, 2009).
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Los mecanismos de pre-compromiso estan inspirados, muy directamente, en la
forma hiperbolica de la curva, puesto que precisamente dependen de que hoy el individuo
se comprometa a algo en un futuro que de otra manera, llegado el momento,
probablemente no cumpliese. Por ejemplo, Ariely (2008) propone este mecanismo en
torno a una tarjeta de crédito en la que el individuo se compromete a un gasto maximo

por categoria y establece un castigo para si mismo en caso de no cumplirlo en un futuro.

La influencia sobre la arquitectura de las decisiones sigue la dindmica de empujon
a nuestra racionalidad, s6lo que esta vez en manos de terceros en vez de en las nuestras
propias. La idea aqui es influenciar las decisiones de los individuos mediante la forma en
la que se presenta la informacion (como hemos hecho en el presente estudio) y mediante
la ocidon predeterminada. Thaler (2009) presenta el uso de la opcidon prederminada en
planes de pensiones, reflejando la posibilidad de que los individuos sean automaticamente
inscritos al plan que resulte objetivamente mejor para ellos, y dejando libertad para que

estos se den de baja o cambien el plan.

Estos son meros ejemplos de contencién para nuestra irracionalidad, lo que
queremos resaltar es la idea tras ellos. Este estudio aboga por un ‘libertarismo paternal’
(Thaler, 2009) en el que, preservando la libertad del individuo y su capacidad decisoria,
se le den pequenos empujones hacia la racionalidad. Es decir, partimos del hecho que
somos ‘Homo Sapiens’, y no ‘Homo Economicus’, para proponer que el camino a seguir
es uno que nos informe acerca del funcionamiento de la irracionalidad y nos ayude a

contrarrestarlo.
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