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1.- Introduccion tedrica

La discriminacion es un tema ampliamente estudiado. Los comportamientos negativos
generados por prejuicios y/o estereotipos hacia una persona o grupos de persona
“diferentes” son factores que potencian desigualdad, marginacién e injusticia. Este
proyecto ha tenido como principal objetivo estudiar el papel del género en la

discriminacion.

La discriminaciéon es un fendmeno que se sufre, en primera instancia, pero que
ademas se interioriza y puede llevarnos a la auto-discriminacion. Cuando un sujeto
pasivo recibe criticas, o cualquier accion dafiina de terceros, el sujeto puede llegar a
pensar que dichas criticas son ciertas, asumirlas como tal y regir su comportamiento
de acuerdo a las pautas esperadas por sus discriminadores. La auto-discriminacion es
la forma mas triste de discriminacién puesto que es el mismo individuo quien la
realiza, el propio individuo se autocensura y su mente inventa historias de
discriminacion. Podria decirse que la auto-discriminacién es la segunda fase de la
discriminacion, las personas discriminadas se comportan de forma diferente dada la
historia pasada discriminatoria que acumulan. La auto-discriminacion puede

describirse mediante el siguiente mecanismo:

1. Las caracteristicas “diferentes” de las personas discriminadas causan en los

discriminadores comportamientos y expectativas estereotipadas.

2. Estas expectativas conllevan tratos, juicios y comportamientos diferentes hacia

las personas discriminadas.

3. Finalmente, las personas discriminadas interiorizan esos juicios diferenciales y
de comportan de forma diferente, de acuerdo a lo esperado por sus

discriminadores. Adoptandose, asi, la auto-discriminacion.

Sin duda, la auto-discriminacion puede ser aprendida. Dentro de la familia y en la
sociedad se aprenden valores negativos que se interiorizan y que acaban repercutiendo

en las decisiones personales y en la relacién con terceros.

El tema de la discriminacion de género no tiene porqué ser distinto. Pensemos en la

promocién a un alto cargo de una empresa:



a) una mujer puede ser discriminada por la empresa y no ser promovida a pesar
de tener la misma cualificacion que otros candidatos vardissifinacion
“per se”);

b) pero también puede renunciar (ella sola) a promociones laborales porque “no
crea que va a ser elegida” o porque crea “que ese trabajo no es para mujeres”

(auto-discriminacion).

No hay duda que ambas explicaciones son plausibles pero no agotan las posibilidades,
hay al menos una tercera: puede ser que la mujer renuncie porque tiene preferencias
distintas y simplemente no esté interesada. En este caso no se podria hablar de auto-

discriminacion.

La distincion entre auto-discriminacion y preferencias de la mujer es dificil de llevar a
cabo. Muchas mujeres prefieren posponer un ascenso, tener menos relevancia social,
para dedicar mas tiempo a su familia. Esta decision puede ser fruto de un modelo
aprendido donde las mujeres deben dedicarse al marido y la familia, o por el

contrario, ser una decision libre tomada por una mujer cuya prioridad es su familia.

Son muchos los trabajos que estudian a través de experimentos econdmicos las
diferencias en el comportamiento debidas al género. Croson y Gneezy (2009) revisan
una serie de experimentos sobre diferencias de género en preferencias sociales, de
competicion y riesgo. Ellos observaron que, en general, las mujeres sienten mas
aversion al riesgo, son méas sensibles en cuestiones sociales y tienen una menor

preferencia en ambientes competitivos. En su trabajo manifiestan:

“[estos resultados] pueden tener implicaciones importantes para el mercado de
trabajo. Las diferencias [de género] en la eleccion de carreras profesionales y la
rapidez de las promociones pueden estar causadas por el deseo [de las mujeres] de

evitar situaciones competitivas”.

Este trabajo apoya la tesis de una diferencia de género basada en habilidades, donde la
mujer se retira de la competicion. Nadie la quita de alli, ella sola se marcha.

El trabajo de Niederle y Vesterlund (2007) es mucho mas concluyente. Durante su
experimento, hombres y mujeres realizan una tarea real. A la hora de cobrar el sueldo

por dicha tarea se les pregunta si prefieren cobrar a destajo o a través de un sistema
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competitivo (la mejor gana mas), las mujeres prefido primero y los hombres lo
segundo. Es decir, otra vez, siendo libremente preguntadas, se retiran de la

competicion.

Este tipo de comportamiento da una explicacion alternativa a la falta de mujeres entre
los dirigentes de las empresas. Si bien la primera explicacion para la falta de mujeres
en altos cargos puede ser la existencia de discriminacion, dentro del campo del
comportamiento econdémico hay una segunda explicacion paralela: muchas mujeres
no se presentan a la “competicion” de la promocion interna y permiten que si lo hagan
sus compaferos. Lo que no se llega a explicar en estos trabajos es si esa decision de
retirarse de la competicion es tomada libremente (preferencia) o, por el contrario, su
retirada es consecuencia de la aceptacion de unos roles que le llevan a la auto-

discriminacion.

Existen estudios experimentales demostrando que existe una claro efecto de género
sobre el comportamiento y las recompensas en los experimentos. Eckel y Grossman
(1998) encuentran que los grupos de mujeres son mas generosos que los grupos de
hombres en juegos del dictador, mientras que Andreoni y Vesterlund (2001)
encuentran que las mujeres son mas igualitarias bajo el mismo escenario. Aguiar et al.
(2009) desarrollaron un proyecto experimental en Espafa en el que se estudiaba si los
sujetos esperaban que las mujeres fueran mas cooperativas que los hombres. El
principal resultado obtenido fue que las mujeres pronosticaron que las mujeres serian
mas cooperativas; los hombres, sin embargo, no mostraban ningun tipo de sesgo.
Eckel y Grossman (2008) revisan experimentos econdmicos que exploran la
diferencia de género en juegos publicos, del ultimatum y del dictador, encontrando
gue no existen diferencias de género cuando los sujetos se exponen a riesgos. En
ausencia de riesgo, sin embargo, observan diferencias sistematicas de género, las
mujeres toman decisiones mas orientadas socialmente. La conjuncion de estos
resultados explica, por ejemplo, que las mujeres renuncian a un vida profesional en
favor de la de su marido no solo porque no aceptan la idea de competir con él y son
mas generosas (cooperan a favor del otro) sino que ademas hay un papel importante
de las expectativas. Ellas saben que su marido espera su renuncia y se sienten mal
cuando no hacen lo que se espera de ellas, no cumplen las expectativas de su pareja o

no siguen unos roles impuestos por la sociedad.



Dado que los hombres y las mujeres tienden a tefezentes roles sociales, ambos

se comportan de forma diferente, ajustandose a esos roles (Eagly y Wood, 1999).
Meier-Pesti y Penz (2008) defienden también esta teoria. Ellos afirman que la
aversion al riesgo esta asociada con atributos femeninos. Demuestran que para ambos
sexos, altas puntuaciones de femineidad (medidas a través de tests de identificacion y
roles de género) reduce la tendencia a tomar riesgo. Eckel y Grossman (2002)
argumentan que si las mujeres son estereotipadas como mas reacias al riesgo, esto
podria afectarlas negativamente en muchos aspectos, desde aceptar salarios mas bajos

a someterse a tratamientos medicos menos agresivos.

Varios estudios han visto que las diferencias de género se atentan mediante
experiencia y profesionalizacion. Usando una muestra de directivos de ambos sexos,
Atkinson et al. (2003) no encontraron diferencias de género en la forma en que estos
directivos y directivas administraban sus fondos en términos de comportamiento y
riesgo. Revisando este mismo tema, Johnson y Powell (1994) encontraron diferencias
entre una poblacion sin formacién directiva (las mujeres eran mas reacias a tomar
riesgos), pero no observaron esas diferencias en una poblacién con formacién en

direccion.

Durante nuestras investigaciones se ha realizado, por una parte de nuestro equipo, una
revision de la literatura referente a diferencias de género en experimentos econémicos

sobre aversion al riesgo, confianza, decepcion y liderazgo (Ergun et al., 2012).



2.- Objetivos de la investigacion

En este trabajo se realizan una serie de estudios sobre género usando experimentos
econdémicos. Nuestro objetivo no es medir cuantitativamente la discriminacion, sino
explorar entornos donde la auto-discriminacion emerge. Mediante diversos
experimentos intentamos caracterizar comportamientos que, extrapolados al entorno

laboral, familiar y social, pueden llevar a la auto-discriminacion.

Como ya hemos comentado en la introduccion, algunos de los comportamientos
asociados a las mujeres son aversion al riesgo y a la competicion, conducta pro-social,
generosidad y cooperacion. Lo que es dificil identificar, y ese es otro de nuestros
objetivos, es si esos comportamientos son fruto de decisiones tomadas libremente
(preferencias) o surgen como consecuencia de un aprendizaje, de un seguimiento de

roles.

Recientemente, estudios en el area de neurobiologia (Nowack, 2009; Zack y Fakhar,
2009) sugieren que el comportamiento en pro de la sociedad que caracteriza a las
mujeres (cooperacion, generosidad, confianza en terceros,...) puede venir dado por la
presencia de estrégenos y una hormona femenina llamada oxitocina. Bajo estas
teorias, la retirada de la competicion de las mujeres seria una preferencia, una opcion
elegida (no se podria hablar de auto-discriminacion), y no una decision supeditada a

la aceptacion de unos roles impuestos por la sociedad.

Para intentar identificar y distinguir entre comportamientos auto-discriminatorios y
preferencias, durante nuestros estudios, se han disefiado experimentos bajo distintos
entornos, desde situaciones de laboratorio (juegos matematicos abstractos) que si bien
tienen un componente social claro, es muy dificil que el bagaje del sujeto
experimental sea relevante, hasta entornos donde el bagaje familiar y cultural del
individuo juega un papel claro, la historia del sujeto condiciona cédmo juega y como

resuelve la situacion.

La memoria se organiza alrededor del papel de los roles aprendidos en la toma de
decisiones. En las siguientes secciones describimos la metodologia utilizada y

presentamos los resultados obtenidos.



3.-Metodologia
3.1 La Metodologia Experimental: Una panoramica

La Economia Experimental es una disciplina “nueva” en la Economia que tiene como
objetivo estudiar, en condiciones de laboratorio, las instituciones y decisiones
econOmicas. La economia ha sido tradicionalmente intensiva en teoria y menos
intensiva en observaciones. Hasta ahora los “Unicos” datos que se estudiaban eran los
datos observables en la vida, es decir, los que eran directamente observables en un

ambiente econémico natural.

En los dltimos afos, sin embargo, los métodos experimentales han dado al sector
economista acceso a nuevas fuentes de datos y han ampliado el conjunto de

proposiciones econdmicas en los que los datos pueden ser consultados.

Ademas, la Economia Experimental se ha desarrollado a tal velocidad que no ha
tardado en traspasar las fronteras de la Economia. La interdisciplinariedad dentro de
las Ciencias Sociales Experimentales se ha convertido en una realidad indiscutible. El
“intermix” entre la Teoria de Juegos y las Ciencias Politicas y/o la Sociologia son los
grandes protagonistas de esta revolucién, una revolucién donde lo experimental toma
un papel centraiMas aun, la propia economia, a través de la denominada “Economia
del Comportamiento”, también esta sufriendo su propia revolucion, donde los
resultados experimentales estan alterando como se modelan los supuestos basicos de

la conducta humana. Esta seccion explora en detalle todo ello.
El origen de la Economia Experimental

Como casi todo, la Economia Experimental surgié un poco por casualidad. Eran los
afios 40 cuando un profesor de Harvard, Edward H. Chamberlin (1948), tuvo la idea
de estudiar mercados de manera experimental. Usando estudiantes que podian vender
unos productos ficticios en el mercado mientras que otros los compraban observo si la
prediccion de que los mercados se equilibran en el precio de mercado se cumplia. Su

mercado arroj6 un resultado bastante sorprendente: se vendia una cantidad

1 Un ejemplo claro de esta tendencia interdisciplinar es el nuevo centro de investigacién de Ciencias
Sociales Experimentales de Oxford llamado CESS (http://cess-wb.nuff.ox.ac.uk/).



notablemente mayor de la predicha. Quince afios ands tino de esos estudiantes,
llamado Vernon Smith, publicé dos trabajos —Smith (1962, 1964)- donde ensefiaba
gue con informacion publica los precios si convergian al equilibrio. Los precios que
se iban publicitando ponian de acuerdo a quienes compraban y vendian, y se
realizaban transacciones. Posteriormente, Smith comenz6 a analizar el efecto de
pequefios cambios institucionales en los resultados y con ello nacié la Economia
Experimental. No es de extrafiar que recibiera el Nobel de Economia afios después, en
2007.

La otra parte del desarrollo llegé de la mano de la Psicologia en las décadas de los 50
y 60. A partir del “Dilema de presos” se comenzé a desarrollar una literatura fecunda
en Psicologia sobre la capacidad de los sujetos para jugar en entornos estratégicos y
para computar el equilibrio (de Nash). También es cierto que desde dentro de la
disciplina de la Economia se comenzaba a usar conceptos de teoria de juegos a
mercados no competitivos. De entre estos trabajos destaca el primer oligopolio
experimental (Sauermann y Selten, 1959) realizado en Europa por un aleman que
acabaria siendo premio Nobel de Economia treinta afios mas tarde: Reinhard Selten
(Nobel en 1994). La mayor parte de los experimentos no se enmarcaban en entornos
estratégicos sino desde Teoria de la Decision. Se realizaban estudios sobre loterias
(decision bajo incertidumbre) y sobre anomalias en la realizacion de juicios
(transitividad y reflexividad de preferencias, consistencia, etc.). Ejemplos como los de

Allais 0 Savage son muy representativos de esta &poca.
Aspectos técnicos de los experimentos

Un experimento econdmico tiene como objetivo el estudio de un problema en
condiciones de laboratorio. Es decir, generar en un contexto controlado la situacién

gue queremos analizar para, posteriormente, poder realizar variantes de la misma.

Pensemos en los Museos Britanicos que tienen por costumbre “no cobrar” a los
visitantes sino dejar, al final del paseo, que los visitantes donen dinero en una urna.
La idea de dejar que la gente pague libremente el precio que desea pagar por visitar

un museo parece descabellada pero, sin embargo, puede tener enormes ventajas: nos

2 Ver Davis y Holt (1993) cap. 8.
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ahorramos los costes de controlar la entrada (Hcketaquinas expendedoras,
personal, etc.); permitimos que gente que no pueda pagar no quede excluida del
mercado; e incluso las personas que queden encantadas por el paseo y que tengan una
gran disponibilidad a pagar pueden hacerlo y donar grandes cantidades. Todo esto no

seria posible con precios fijos.

Francisco Alpizar (del CATIE, Costa Rica) con la ayuda de dos investigadores suecos
(ver Alpizar et al. 2008) ha realizado una serie de experimentos muy interesantes en
parques naturales de Costa Rica. Alli, como en los museos britanicos, tampoco se
paga por entrar una cantidad sino que se dispone de una urna donde se da una

cantidad libremente. A diferencia de los museos britanicos la donacion es a la entrada.

En dicho entorno han realizado experimentos donde se han cambiado ciertas
condiciones. En una semana concreta y en diversos parques naturales de Costa Rica
ofrecieron mapa del parque gratis a la entrada. Tomando las observaciones de
donaciones de esa semana en dichos parques y otros donde no se habia regalado nada
(tratamientos de control) estudiaron el efecto del “regalo”. Aun descontando el coste
del propio mapa, encontraron que los beneficios eran muchos mayores, es decir, los
visitantes eran agradecidos (reciprdpog respondian al regalo con mayores
donaciones. Hicieron otros experimentos como: dejar “sola” a la persona que
realizaba la donacién a la hora de hacer el ingreso en la urna (con una pantalla) o
ponerlo en “medio de la familia”. Otros como que la donacion se hiciera a la entrada o

a la salida, etc. (Alpizar et al., 2008).

Noétese que dichos experimentos son reales. Es decir, gente real, turistas, estuvieron
participando en un “gran” experimento sin tener ni idea de lo que estaba pasando.
Este experimento es, ademas, importante por otra razén: sirvid para hacer

recomendaciones de politica economico-turistica para el pais.

Como aconseja Hey (2001) es fundamental tener en cuenta cuatro reglas basicas para
realizar un experimento. Lo primero es que lo sujetos, en el laboratorio died, el
se enfrente a ese problema concreto (donar dinero en este caso); lo segundo, es que el

disefio sea tan limpio y claro como para que nos ensefie algo (donaciones con y sin

3Ver Rabin (1993).
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“regalos” de mapas); tercero, evitar cualquier @ruido o efecto no controlado
(por ejemplo mezclar regalos con intimidad o hacer cada tratamiento en semanas
distintasf; finalmente, dar los incentivos apropiados para que los sujetos tomen la

decision que mas les convenga y aprender nosotros de sus decisiones.

Hay una serie de reglas basicas que se deben respetar a la hora de disefiar un

experimento:

1. Los tratamientos. Un experimento se compone de distintos tratamientos.
Estableceremos una serie de instrucciones, incentivos, reglas, etc. comunes a todos
ellos y sélo una variacion entre los tratamiento. Por regla general al tratamiento

basico se le llama “baseline” y se usa como referencia.

Nunca se deben de cambiar dos cosas a la vez. Eso seria un error fatal. No sabriamos
a cual de los cambios se debe el efecto observado.

Antes de hacer un experimento es conveniente hacer pilotos, es decir, pruebas del
experimento con distintos valores (parametrizaciones) para ver cmo se comportan

los sujetos.

2. Between & Within subjectBetween-subjects implica que distintos sujetos hacen
distintos tratamientos, por ejemplo para T=3: n/3 hace el tratamiento I, n/3 el
tratamiento 1l y n/3 el tratamiento Ill. Within-subjects implica que son los mismos
sujetos quienes hacen los distintos tratamientos. Por ejemplo, un sujeto hace el

tratamiento 1 y luego el tratamiento 2.

Por lo general, es mas limpio hacer “between” para chequear efectos, para estudiar
como pequeiios cambios afectan al comportamiento humano. Sin embargo, no

podemos por eso despreciar el uso de disefios “within” que, en muchos casos, son de
gran interés, por ejemplo, para estudiar aprendizaje o transferencia de una situacion a

otra.

* Un tipico fallo aparece en los estudios que comparan dos técnicas medico-quirdrgicas en dos
hospitales distintos. Al final el investigador no es capaz si la diferencia se debe a los profesionales, al
ambiente, a la tecnologia o a la técnica en si misma.
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3. Efectos de orde la hora de hacer experimentos donde los sujetos iran tomando

decisiones distintas es importante controlar el orden de las mismas. Es necesario que
los sujetos no tomen las decisiones en el mismo orden sino que haya cierta
aleatoriedad o al menos variabilidad. En cualquier caso, es extremadamente
recomendable grabar (dejar constancia) el orden de las decisiones. De este modo

podremos ver, con posterioridad, el efecto de dicha secuencia.

4. Los incentivos. Los experimentos economicos no son (o al menos no deberian ser)
hipotéticos sino que implican pagos reales que son contingentes a las acciones de los
sujetos (y de otros participantes). A diferencia de las preguntas hipotéticas (en las
cuales cada uno puede responder lo que mas le convengan), los pagos contingentes se
establecen para que los sujetos lleven a cabo las decisiones que mas le interesen. A
través de sus acciones nos revelan (elicitan) la informacién que nosotros buscamos vy,

sobre todo, no nos dan la informacion “que creen que nosotros queremos”.

Los pagos reales suelen generar resultados mas realistas que otros hipotéticos: los
sujetos no son tan cooperativos como dicen ser en encuestas del tipo willingness-to-
pay’; tampoco son tan arriesgados jugando loterias sino que suelen tener un

comportamiento mas prudente que implica asegurar parte del pago.

Para minimizar el coste del experimento muchas veces no se pagan todas las
decisiones sino una al azar. El sujeto no sabe cuél se pagara y se mantienen intactos

los incentivos.

De manera parecida, a veces se le ofertan al sujeto distintos escenarios (en los que
tiene que tomar decisiones) donde es informado que sdélo uno se implementara. Esto
es muy util para tener mas informacion del sujeto. No solo sabemos que prefiere A a
B sino que ademas sabemos que prefiere A1 a B1, A2 a B2, A3 a B3, etc.... y sélo se
paga una decision. Este método se conoce cBtraiegy Method y la referencia
obligada en este tema es Brandts y Charness (2000).

5. Las replicacionesLos experimentalistas deben ser capaces de replicar el mismo

experimento (ya publicado) en distintos contextos, lugares, etc.... Eso permite

5 Disposicién a pagar

13



explorar diferencias intrinsecas a la poblacion @ralcedimiento. Para ello, los
experimentos deberian estar acompafnados de un material adicional donde toda la
informacion relevante esté disponible (reclutamiento, instrucciones, sesgos, etc.). Este
material deberia permitir a un tercero repetir nuestro experimento en idénticas
condiciones. No hay una politica cientifica definitiva sobre este tema pero muchas
revistas como “Journal of Economic Behavior and Organization” tienen un

depositario de instrucciones experimentales.

6. Control del experimento y su entorno (framing). Relacionado con lo anterior es

muy importante que controlemos todo lo que ocurre a lo largo del experimento ya que
potencialmente todo puede afectar al comportamiento: desde la luz, la acustica de la
sala al color de la pantalla del ordenador todo puede tener un efecto. Como regla
general no debemos cambiar nada a lo largo del experimento (mantener la luz

constante, no emitir sonidos ni cambiar colores del fondo de la pantalla).

Hemos de ser conscientes del vocabulario que usamos. Si estamos realizando un
experimento sobre bienes publicos no tiene mucho sentido (salvo que lo busquemos
explicitamente) que usemos la palabra “egoista” o “cooperativo” ya que puede tener
un efecto en las decisiones. Sabemos que el lenguaje, los formatos, los
procedimientos, etc. afectan a las decisiones de los sujetos. Brafas-Garza (2007)
muestra que una simple frAsmlocada en la parte baja de la hoja de instrucciones
produce un efecto dramatico en las donaciones. Hoffman et al. (1996) ensefia como va

cambiando el comportamiento al variar el vocabulario.

7. Los experimentalistas no mient&€on la idea de proteger la credibilidad de los
experimentos y que los sujetos confien en que lo que dicen las instrucciones, los

experimentalistas, como norma general, no mienten a los sujetos.

Es cierto que, en muchas ocasiones, vendria bien poder mentir a los sujetos. Decir a
los jugadores y jugadoras tipo 2 que hubo una persona tipo 1 (que no existid) que
eligié B y que gracias a ella tienen que elegir entre B1 y B2; es mucho mas barato

gue: llamar a jugadores y jugadoras tipo 1; dejarles que elijan entre A y B; tirar todas

% La frase dice “Recuerda, él esta en tus manos”.
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las observaciones (y el dinero) de quienes eligigkpny finalmente, llamar a los
jugadores y jugadoras tipo 2 para que elijan entre B1 y B2. Esto hace que el

experimento cueste un 50% mas en dinero y en tiempo pero lo hace creible.

Se debe elegir la reputacion aunque sea costosa. En consecuencia, el uso de la
“decepcion” esta estrictamente prohibido en la academia

8. Existencia de sesgos psicolégicos conociddsy una serie de sesgos muy
estudiados que hemos de tener en cuenta a la hora de hacer un experimento. Los
sujetos suelen ser aversos a las pérdidas, esto es, huyen de acciones que impliquen (o
puedan implicar) pérdidas. Tampoco les gustan mucho los cambios y suelen adaptarse
con facilidad al status-quo. Por tanto, no es nada anormal que mantengan una
decision, es decir, que no varien. Igualmente, es muy comun que los sujetos asuman
de manera inmediata una ganancia (efecto renta) o que con rapidez asuman la
propiedad de algo, esto es, “esto ya es mio”. A este Ultimo se le se conoce como

efecto “endowment”.

9. Observaciones independientes. A la hora de analizar datos es importante que las
observaciones sean independientes y comparables. Si, por ejemplo, tenemos a la
poblacion organizada en grupos donde los sujetos interaccionan es dificil que
tengamos independencia a nivel del sujeto, ya que lo que cada uno hace es
condicional a lo que pasa en su grupo. Por tanto, sélo tendremos independencia a
nivel de grupo y necesitaremos mas observaciones ya que elgijeteno sera la

variable de medida.

Este problema se agrava cuando hay decisiones repetidas. Las decisiones de los
sujetos ert no pueden ser tomadas como independientéd é¢érealmente no lo son.
Normalmente hay una solucién sencilla si queremos independencia: no informar al

sujeto de lo que ocurre hasta el final (no hay feedback).

" Normalmente hay otro paso intermedio (bastante caro) que es volver a llamar a jugadores 1 para que
tomen decisiones porque no tenemos suficientes jugadores 1 que hayan elegido B.

8 Se habla de decepcion cuando se oculta o deforma ciertos aspectos del estudio. La decepcién puede
incluir historias falsas, participantes falsos, reacciones falsas contadas a los participantes, etc...
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En el siguiente cuadro se presentan los errores mas habituales que se deben evitar en

la experimentacion

Cuadro 3.1: Errores a evitar en el disefio de experimentos

* Incentivos que no incentiven » Tratamiento de control (baseline
* Mas de una alteracién entre mal calibrado
tratamientos * Instrucciones o procedimientos
» Aparicion de sesgos psicologicos poco habituales
no deseados » Uso de contextos poco apropiadps
* Pocas observaciones o mala » Pérdida de control por etiquetas
distribucion entre tratamientos no neutrales (framing)

Ventajas e inconvenientes de los experimentos de laboratorio

Los experimentos de laboratorio tienen ventajas e inconvenientes. Algunas de sus

ventajas son:

1. El control. Realizar experimentos en laboratorio tiene como mayor ventaja el
control de todo lo que pasa en el experimento. Se pueden aislar ciertas
caracteristicas de los sujetos (o del contexto) que fuera del laboratorio seria
imposible. Por ejemplo, si queremos estudiar si un trabajador reacciona
positivamente a un aumento de sueldo ¢cdémo podemos diferenciar que
reacciona bien (mal) porque tiene un aumento de suelto y no porque le cae
bien (mal) su superior o superiora? Con datos reales eso seria imposible: en la
vida real los problemas tienen nombre y apellido, en el laboratorio podemos

aislar efectos.

° Charness y Kuhn (2011).
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Como ejemplo podemos usar el trabajo de Branas-Gatrz. (2010) donde se
analiza “favoritismo” en laboratorio, es decir, si las personas son “mas” buenas con
sus amistades que con los extrafios. Para aislar el efecto “amigo” del efecto “mi amigo
Juan” lo que hacen en este experimento es pedir a los sujetos el nombre de sus amigos
y amigas. Los sujetos son luego emparejados con extrafios 0 amigos, es decir del
conjunto de extrafios (todos menos sus amigos) o de amigos se extrae aleatoriamente
un individuo. Sélo sabe de qué lista ha salido (extrafio/amigo) pero nada mas. Este

disefio aisla “amistad” de “identidad”. Esto s6lo es posible en el laboratorio.

2. Replicar. Con un coste bajo podemos repetir una experiencia y ver si sigue
saliendo. Es decir, podemos tomar un disefio cualquiera, por ejemplo un
contrato de seguro con una franquicia del 10% y ver si cambiando el tipo de
sujetos (hombres vs. mujeres) el resultado sale el mismo. Luego podemos
replicar los mismos (s6lo mujeres o sélo hombres) pero pasamos del 10% al

12% y al 8% de franquicia.

3. Probar. Pensemos que tenemos un concesionario de coches. Sabemos que
nuestros trabajadores también pueden “vender” fuera de la oficina, fuera del
horario laboral, es decir con coste = 0 para la empresa. ¢Qué comision les
debemos dar? ¢mayor o menor que cuando lo hacen dentro de la empresa?
Debemos tener claro que esto lo hacen en sus ratos libres. Si queremos que
trabajen en eso tiempo de descanso, lo l6gico es que les demos una comision
mayor: ¢cuanto mayor? ¢un diferencial de 1% o del 10%? Podemos hacer
experimentos que nos permitan ven si el salto (el incremento del
interés/esfuerzo) esta cuando pasamos del 1% al 2% o del 10% al 11%. Estos
experimentos que se usan como “pre-test” no solo son baratos sino que nos

ahorran muchos conflictos laborales reales.

4. Los inobservables. Los experimentos también sirven para estudiar
“intangibles”, es decir, cosas que no se ven, que no se miden, etc. Pensemos
por ejemplo en el ambiente de una empresa. ¢ Como podemos medir el (mal)
buen ambiente de un sitioc? Podemos desarrollar una bateria de
pruebas/ejercicios/preguntas que se repitan en distintos entornos (grupos de

poblacién) y luego clasificar al colectivo de trabajadores dentro de esa escala.
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Y si todavia queremos ser mas ambiciosos podemogpaamcoOmo se

comportan dentro del colectivo o cuando juegan en otro entorno.

Obviamente, no todo es bueno ni ventajoso. La dificultad mas obvia es que los sujetos
hagan cosas en el laboratorio que, en fondo, no tienen nada que ver con lo que ese
mismo sujeto haria en la vida real. Es decir, que el laboratorio es tan artificial que el

sujeto se comporta de manera no-natural.

A este problema se llama comunmente “external validity”, es decir, las situaciones
experimentales no son comparables, no reflejan, lo que pasa en la vida real. Esta es
una critica de dificil solucibn pues, precisamente, ataca al corazén de la

experimentacion: sin experimento no hay experimentacion.

Una segunda critica es que los experimentos se hacen normalmente con estudiantes
universitarios. Estos sujetos difieren tanto por la edad, como por el nivel cultural e
incluso por su coste de oportunidad de la muestra que muchas veces quieren
representar. Esta critica, sin embargo, no es tan letal como la anterior: se han repetido
experimentos con otras muestras, otras poblaciones y, en muchos casos, los resultados

han sido los mismo (Charness y Kuhn, 2011).

¢,Qué hemos aprendido tras 20 afios de investigacion?

La disciplina de la Economia que absorbe todo lo que nos ensefian los experimentos
de laboratorio se llama Economia del Comportamienelbavioral Economic¥
Recordemos que la Economia Experimental no deja de ser una herramienta (un
meétodo de trabajo). La Economia del Comportamiento desarrolla modelos tedricos
del comportamiento humano, modelos que incorporan resultados obtenidos en la
investigacion experimental -es decir de la observacién del comportamiento humano-
de areas afines (o “vecinas” como las define Camerer y Weber (2006)): experimentos

econdmicos, psicologia, sociologia y antropologia.

10 Un libro muy recomendable en Economia del Comportamiento es Camerer (2003).
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Los experimentos en estas disciplinas vecinas y&habuesto de manifiesto las
limitaciones de los humanos para compubaufded rationality, la falta de fuerza de
voluntad procastination) o que simplemente los sujetos no buscan siempre lo mejor
para ellos, es decir, no maximizan (Camerer y Lowenstein, 2003; Weber y Daves,
2005). Como bien resume el Prof. Jordi Brandts (2009) se trata simplemente de

entender como funciona la gente “normal”.

Hay al menos tres temas de investigacion que se han desarrollado dentro de la
Economia del Comportamiento de manera intensiva. El primer tema es el bienestar

relativo, es decir, si el bienestar de otras personas influye en nuestro propio nivel de

bienestar! Los resultados de multiples experimentos (por ejemplo cdicehtor

Game ver sub-seccion siguiente) muestran cOmo una proporcién no despreciable de

sujetos es muy generosa: renuncia a una parte significativa de su ganancia para
beneficiar a las otras personas que juegan. Otros ejemplos de juegos, como el del
Trust Gam&, muestran que la gente también confia en las demas personas y que

ademas esta confianza es reciproca. El trabajo de Charness y Dufwenberg (2006) es
un buen ejemplo de modelizacidbn que incorpora aspectos sociales en la toma de

decisiones.

El segundo tema de interés son los sesgos en las preferencias. Como ejemplos clave
tenemos las preferencias dindmicas: el presente vs. el futuro. El influyente trabajo de
Laibson (1997) ha hecho reflexionar sobre cdmo la gente toma decisiones inter-
temporales. Este trabajo nos ensefia el problemadeduento hiperbdlico. La
mayoria de la gente diria que prefiere 100 euros mafiana a 101 euros un dia después
(pasado mafiana); sin embargo, la misma mayoria de gente diria que no quiere 100
euros dentro de un afio sino 101 dentro de un afio y un dia. ¢Por qué esta
inconsistencia? La gente siempre prefiere 101 a 100 sin embargo en el primer ejemplo
la decisién es entre hoy y mafiana (es decir hay un “premio” de inmediatez) y si la
preferencia por hoy es mayor que 1 euros, l6gicamente elegimos hoy. Cuando la

11 Brafias-Garza y Jiménez (2009) presentan una introduccion (en castellano) a este tipo de modelos
tedricos.

12 Juego donde el jugador 1 recibe una donacién y tiene la opcién de pasar una proporcién del mismo al

jugador 2 sabiendo que toda cantidad que le pase se multiplicara por 3. El jugador 2 podra devolverle

aquella cantidad que decida libremente. La prediccién, obviamente, es que el jugador 1 no pasara nada
al 2.
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decisién se toma para dentro de un afio ese premixist®” y, por tanto prima la
racionalidad. La miopia de los agentes nos hace pensar si cuestiones vitales para una
economia como el ahorro, como la planificaciébn de las pensiones se puede dejar

“alegremente” en manos de agentes incapaces de hacer buenas planificaciones.

También hay otros sesgos en el comportamiento (como la aversion al riesgo, la
aversion a las pérdidas o el exceso de optintisynde confianz®) que pueden tener
consecuencias dramaticas en los mercados financieros o, sin ir mas lejos, en las

decisiones rutinarias de las personas.

Muy conectado con lo anterior, tenemos el tercer bloque: como razonan y coémo
aprenden los sujetos. La evidencia obtenida en el laboratorio nos indica que los
sujetos no responden de manera inmediata como los modelos (de Teoria de Juegos)
suponen sino que necesitan algo mas de tiempo. Por ejemplo, los modelos de k-level
indican que la mayoria de la gente no piensa que su rival seran igual de estratégico
gue él (Nagel, 1995). El aprendizaje (0 cdmo los sujetos adaptan sus decisiones a
nueva informacion) ha sido un tema muy importante en la Economia. Basicamente
hay dos tipos de modelos, los de “Creencidglief Learning)suponen que los
sujetos van actualizando creencias a través de la observacion de lo que hacen las
demas personas. Por el contrario, los modelos de "Reforzami®&enifqrcement
Learning)indican que los sujetos reaccionan a los pagos y, por tanto, dan mayor valor
a aquellas estrategias que en el pasado proporcionaron un pago mayor (Rey-Biel,
2008).

13 E| descuento quiere decir que lo lejano lo descontamos, le damos poco valor. Cualquier cosa dentro
de un afio vale poco; y ademas apenas notamos la diferencia entre una afio y afio y un dia.

14 ; Qué es el optimismo? Supongamos dos eventos posibles B (el bueno) y M (el malo). Los dos tienen
la misma probabilidadya=pg=0,5. Es decir, con idéntica probabilidad (de un medio) las cosas pueden
salir bien o salir mal. Optimistas son aquellas personas que, dada un probabilidad objetiva (sea la que
sea), tienden a pensar que el evento que les favorece es mas (artificialmente) probable. Este sesgo es
muy comun. La probabilidad de que te toque la loteria de Navidad es casi cero, sin embargo, hay
mucha gente que la vive como mucho mayor: son optimistas. Los pesimistas piensan al revés.

15 | a “over-confidence” es algo parecido a lo anterior. La gente se cree mejor de lo que es: un sujeto
tiene una medida objetiva de inteligencia igualparo él cree que tiene i, es decir, se cree mas
inteligente. Este exceso de confianza es mas comun entre los hombres que las mujeres.
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Como deciamos al principio, la realidad es que nBmia Experimental se expande

con velocidad (y facilidad). Mas aun, gracias a la experimentacion y la interaccion del

colectivo de economistas experimentales con el colectivo de neurocientificos ha
aparecido una nueva disciplina econémica: la Neuroeconomia (Camerer et al., 2005).
Caminos muy parecidos han seguido los estudios experimentales que combinan

juegos econdmicos con Antrolopologia (ver Henrich et al., 2001).
3.2 Metodologia especifica

En esta seccion explicamos los experimentos y tests especificos que hemos realizados

durante nuestras investigaciones.
El dilema del viajero

El dilema del viajero es uno de los ejemplos clasicos utilizados para poner de relieve
las discrepancias entre el concepto de racionalidad en la teoria de juegos y la manera

real en que las personas toman decisiones estratégicas.

La formulacién original del dilema del viajero es la siguiente: "Dos viajeros pierden
su equipaje durante un vuelo. Cada uno de los equipajes de estos viajeros contiene
exactamente el mismo objeto. Para compensar por dafios y perjuicios, la gerencia de
la compafia aérea le pide a cada viajero que de forma independiente realicen una
reclamaciéon entre los valoresy b por los objetos perdidos. Para disuadir falsas
reclamaciones, gerencia ofrece pagar a cada viajero el minimo de las dos
reclamaciones, ademas de una recompengaadia reclamacion menor y menos una

multa de p a la reclamacion mas alta.”

La teoria de juegos predice que las dos personas seleccionaran la opcion mas baja
posible y, por tanto, el resultado predicho sera)( Este es el Unico equilibrio de

Nash y el unico equilibrio racional. Sin embargo, parece intuitivo que las personas
puedan jugar de forma diferente ya que, por ejemplo, si creen que los demas
reclamaran cantidades altas, elegir la cantidad mas alta posible es beneficioso para
ambos jugadores. La evidencia experimental (Cabrera et al., 2006; Capra et al., 1999;
Goeree y Holt, 2001) muestra que una proporcion significativa de los sujetos
experimentales eligen valores superiores a la estimacion del equilibrio y que el

tamano de la multp influye en la eleccion. En particular, las sanciones mas bajas se
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asocian a mayores cantidades reclamadas. Becker(20@5) muestran que incluso

una gran parte de expertos y expertas en teoria de juegos no decidieron de acuerdo a
la prediccion de Nash cuando jugaron una version electronica anénima del dilema del
viajero entre ellos. Por tanto, la ignorancia sobre cémo razonar en términos de teoria
de juegos no puede ser la Unica razén detras de las opciones heterogéneas observadas

en los experimentos del dilema del viajero.
Juegos del ultimatum y del dictador

En 1982 los economistas Guth, Werner, Schmittberger y Schwarze idearon un juego
al que dieron el nombre dglbego del ultimatum”. Su realizacién es muy sencilla.

Hay dos jugadores, llamados el “proponente” y el “contestador”, y hay una suma de
dinero a repartir. ElI proponente dice en qué proporcidn quiere que se reparta esa
cantidad entre €l mismo y el contestador. Si el contestador acepta, cada uno se lleva la
parte que el proponente ha propuesto. Si el contestador se niega, ambos se quedan con

las manos vacias.

La légica de maximizacién egoista de la rigueza, deberia llevarnos a pensar que la
propuesta mas coherente seria 99/1. En efecto, si el contestador acepta esta propuesta,
se lleva 1, mientras que si la rechaza, aunque castiga al proponente dejandole sin
nada, él también se queda con las manos vacias. Con la légica del egoismo se deberia

pensar mejor 1 que nada.

Desde que se inventd este juego, se han llevado a cabo miles de experimentos con
dinero real y con cantidades importantes. Los resultados han sido muy diferentes de
los predichos por la logica egoista, pero muy parecidos en todas partes, con
independencia de la cultura en la que se realizasen. En general las propuestas
aceptadas son proximas al 50/50 con una ligera ventaja pprapeinente Puede
pensarse que esta conducta equitativa y distinta de la l6gica egoista por parte del
proponentegpuede estar motivada por el miedo a quepatestadoractuando mas por

rencor que con racionalidad, diga que no a propuestas mas desventajosas para €él, con
la consiguiente pérdida parapioponente En ese caso el comportamiento seguiria
siendo egoista, aunque dominado por el miedo de uno al resentimiento del otro. Para
comprobarlo, se ha inventado el llamdgleego del dictador”. Es en esencia igual

gue el delultimatumpero en éste, elontestadomo tiene la opcidén de rechazar el
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reparto; lo ha propuesto dictador y punto. Si la hipotesis del miedo al resentimiento
ilégico fuese cierta, aqui si que deberian obtenerse propuestas de 99/1 por parte del

dictador.
Modelo de Schelling

El modelo de Schelling (1969, 1971) representa un paradigma dentro de la teoria:
desde un punto de vista teérico es un modelo simple y con resultados muy poderosos.
Ademas, es un modelo empirico relevante, ya que ofrece una explicacion clara del
fendmeno de la segregacion, un problema que ha preocupado desde la segunda mitad
del siglo XX'°. Por otra parte, la segregacién se ha convertido en unos de los temas
mas importantes en el debate sociopolitico y econémico (The Economist, 2001).

En la versién unidimensional del modelo de proxirdidapacial de Schelling (1969,

1971), una sociedad se modela a través de una secuencia de personas distribuidas a lo
largo de una linea. Dos tipos de personas forman la sociedad: los blancos y los negros.
Los vecinos del lado izquierdo y derecho de cada individuo definen la vecindad de

cada individud’.

Se supone que las personas que componen esta sociedad son maximizadores de su
utilidad, es decir, buscan su propio interés. Las preferencias de un agente se
caracterizan por su nivel de tolerancia en cuanto al nimero de los vecinos que son
igual que él. Por ejemplo, un agente “poco” tolerante seria quien exige que todos sus
vecinos junto a él sean de su mismo tipo, mientras que un agente “moderadamente”

tolerante aceptaria que la mitad de sus vecinos fueran como él.

En resumen, un resultado sorprendente del modelo de Schelling es que aun cuando la
sociedad esta formada por personas moderadamente tolerantes con respecto al numero
de vecinos de su mismo tipo (como se define mas arriba), la suma de opciones

individuales genera una comunidad totalmente segregada. La Figura 3.1, muestra

16 Es interesante tener en cuenta que hay muchas formas de segregacion. La segregacion puede
ocurrir en un contexto racial, pero también puede surgir por razones religiosas, orientacion sexual, ...

17 Por lo tanto, si decimos que cada individuo tiene cuatro vecinos, nos referimos a los dos de su lado
derecho y los dos de su izquierda.
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como a partir de una situacion de integracion saciaipleta (circulo a), la sociedad
se convierte en completamente segregada (circulo b) si a las personas se les permite

moverse.

Figura 3.1. Integracién vs. segregacidon con 8 personas
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Esta solucién de equilibrio es un resultado muy poderoso ya que parece sugerir gue es
imposible hacer nada para contrarrestar la segregacion. Este resultado es sorprendente
y ha generado una gran cantidad de literatura en una amplia gama de disciplinas

cientificas.
El test GREP

El test GREP (Gender Role Expectation of Pain) (Robinson et al., 2001) nos permite
estudiar de manera hipotética la sensibilidad, la resistencia y la costumbre de expresar

dolor de los sujetos.

El GREP es un test hipotético que se estd usando de manera frecuente en los ultimos
afios (Robinson et al., 2001, 2003; Robinson y Wise, 2004). Tiene un planteamiento
sencillo (cognitivamente poco demandante): el sujeto no se enfrenta a un dolor
concreto, sino a su experiencia dolorosa en general. Hay tres grupos de preguntas:
sensibilidad al dolor (SD: tiempo desde que se infringe el dafio hasta que se percibe el
dolor), resistencia al dolor (RD: tiempo desde que se siente el dolor hasta que se
busca alivio) y costumbre de expresar el dolor (ED: habito de contar a otros tus
experiencias dolorosas). Para facilitar la comprension, el sujeto se enfrenta en cada

pregunta a una poblacion objetivo distinta: primero frente a una mujer cualquiera,
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segundo frente a un hombre cualquiera, y finalment®mbinaciones hombre/muijer.

La figura 3.2 muestra un ejemplo de como se midié la sensibilidad al dolor respecto a
una mujer cualquiera (item 1a) y a un hombre cualquiera (item 1b). El resto de las
preguntas (resistencia y habito de expresar) sigue siempre el mismo orden y el mismo
esquema. El sujeto ha de marcar su “nivel” en un intervalo que mide 10 cm. Usamos
un numero entero en el intervalo cerrado [-50,50] para medir la posicion del sujeto,

siendo el cero que no siente ni mas ni menos que la referencia.

Figura 3.2. Ejemplo del GREP

¢, Qué mide este test? Para la realizacion del mismo, el sujeto ha de comparar su propia
historia personal con la de otras personas y reflejar en qué posicion relativa se
encuentra. En este sentido, este test no es mas que un “lower bound”: como minimo,
un sujeto ha de ser tan sensible como lo que refleja en este test. O dicho de manera
contraria: no podemos esperar que un sujeto que dice ser poco resistente en un test
hipotético (en el que usa su experiencia personal) sea resistente cuando sufra un dolor

real.

El test no solo es simple, sino que ademas tiene muy buenas propiedades. El hecho de
gue sea un test hipotético sobre la historia personal de cada uno no tiene porqué ser un
problema: muchos estudios critican (Breivik et al., 2008) que las sesiones de dolor
experimental real estan claramente sesgadas por el tipo de dolor, por quien lo

administra, por la incertidumbre, etc.
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4 - Presentacion de los resultados

En esta seccion presentamos los resultados de los trabajos realizados al amparo del
proyecto del Instituto de la Mujer. Como hemos comentado, la ordenacion de los

mismos sigue el criterio de “menor a mayor papel de roles aprendidos”.
4.1 Comportamientos en experimentos sin roles aprendidos

Los trabajos que presentamos en esta seccion son experimentos sin rol de género, son

completamente abstractos.

El primer estudio se basa en los datos de un experimento sobre el dilema del viajero
(ver seccion de metodologia). El juego consta de 2 participantes A y B que toman
decisiones de manera simultanea, es decir, A no sabe lo que hace B ni al contrario. La
decision que han de tomar es fijar un numero entre un valor minimo (por ejemplo 20)

y otro maximo (por ejemplo 120).

El dinero que gane cada uno de dos participantes depende de una regla. Si el nUmero
gue fijen los dos participantes es igual (nUumero A=numero B) entonces los dos
reciben ese valor numérico convertido en dinero. Sin embargo, si uno dice un nimero
menor que el otro entonces los dos reciben el dinero equivalente a ese nimero menor
pero, ademas, quien dice el niumero menor recibe un premio que le paga el otro

participante.

Pensemos en el siguiente ejemplo. Si Ay B dicen 100, tanto A como B reciben 100
(por ej. 100 monedas de 10 céntimos = 10 euros). Si A dice 99 entonces A recibe 99
mas un premio (por ejemplo 10, por tanto, recibe 109 monedas = 10,9 euros) y B

recibe 99 menos ese premio (99 — 10 monedas = 8,9 euros).

Tedricamente no hay duda de cdémo jugar este juego. Cuando creo que mi rival va a

jugar 100 mi mejor respuesta no es decir 100 sino 99 (ya que gano 10,9 en vez de 10);
si creo que mi rival va a hacer 99, entonces yo debo de hacer 98; si creo que él hace
98 yo debo de hacer 97,... y asi sucesivamente. Claramente s6lo hay una manera de

jugar este juego: pidiendo el minimo.

La solucion donde tanto A como B piden el minimo es el unico Equilibrio de Nash de
este juego. Eso quiere decir que es la mejor manera que existe para jugar este

problema dado que no se tiene ni idea de lo que va a hacer el rival.
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¢, Qué hay detras de este juego? Al ser un juego etanmnte abstracto, para poder
contestar a esta pregunta debemos asegurarnos que el jugador ha comprendido el
juego. Bajo esta hipoétesis, si el jugador ha sido capaz de “descomponer” toda la
estructura estratégica del juego entonces, “ir hacia al equilibrio” indica que la persona
es ambiciosa (o0 piensa que su rival lo puede ser y toma la opcion segura) o siente
aversion al riesgo; por el contrario “ir hacia arriba” indica que persona es social, esto

es, piensa que la solucion max-max (100-100) es posible y apuesta por ella.

Si no sabemos si lo han comprendido, entonces, no podemos decir demasiado. Podria
ser que quien apueste por valores altos lo haga por cuestiones sociales o por ambicion.
Como veremos posteriormente, tenemos herramientas para separar inteligencia

(habilidad para resolver el juego) de preferencias (ambiciosas o sociales).

Otra cuestion es si cuando la gente se enfrenta a este juego en el laboratorio puede ser
capaz de “traer” algo aprendido. Bajo nuestro punto de vista la respuesta es negativa.
Este juego no recuerda a nada, cuando el sujeto se enfrenta con este problema no
puede usar analogias directas. En este caso, podemos decir que no hay ninguna
estrategia aprendida (a lo largo del juego de la vida) que sirva para aplicar en este
entorno. En el dilema del viajero hay que ser muy sofisticado para ver las
motivaciones subyacente pero, en cualquier caso, nadie recibe en su casa educacion

de como actuar es este tipo de entorno.

La muestra consta de 238 sujetos experimentales en la que se controla el papel del
género (129 mujeres, 54% de la muestra). La siguiente figura muestra el efecto del
género en las pujas. En el eje horizontal se encuentran las pujas realizadas durante el

juego y en el eje vertical las frecuencias relativas de dichas pujas.
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Figura 4.1.a: Dilema del viajero
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Como se observa no hay apenas diferencia en el comportamiento de las mujeres y los
hombres. Parece que hay un porcentaje algo mayor de mujeres en el equilibrio
(valores bajos) y un poco més de hombres en los valores altos, en la solucion “social”,
pero en cualquier caso son diferencias minimas. De hecho, usando el test de Pearson,

se concluye que no existen diferencias significati%és-0,10; p=0.10).

Sin embargo, este grafico no refleja toda la verdad. Como comentabamos
anteriormente y para saber las razones reales de los sujetos cuando se enfrentan a este
entorno debemos saber qué motiva sus decisiones. Para ello, durante la realizacién del
experimento, se les preguntaba a los sujetos los argumentos (las razones) que usaron a
la hora de realizar su apuesta. Es decir, los sujetos racionalizan ex-post la decision
gue acaban de tomar. Los sujetos ofrecieron de manera recurrente 6 argumentos:
recortar al rival, aspirar a lo mas alto, competir, aversion al riesgo, ir al valor medio y

evitar la penalizacion.

Dado que el juego es extremadamente abstracto, los argumentos que los sujetos nos
ofrecen son una buena pista de cdmo juegan en este entorno. Los resultados que

encontramos son extremadamente interesantes:

* las hombres usan significativamente més el primer argumento (recortar al

rival) y el segundo (aspirar a lo mas alto);

» Las mujeres usan significativamente mas el cuarto argumento (aversion al

riesgo) y el quinto (ir al valor medio).
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Por tanto, en un juego abstracto como el dilemavidgtro las mujeres se muestran
mas precavidas que los hombres. Es decir, no se dejan llevar por la ambicién

individual sino que dirigen sus acciones hacia objetivos mas conservadores.

Este trabajo ha sido publicado en el Journal of Economic Behavior and Organization
(Branas-Garza et al.; 2011)

En resumen, la aportacion central de este juego es que podemos ver que las mujeres
se muestran menos ambiciosas que los hombres en un entorno donde dificilmente han
aprendido esta regla, la situacion no les recuerda a nada y ademas es imposible que

puedan utilizar estrategias aprendidas anteriormente.

Por tanto, en este entorno no podemos hablar de historia (de equipaje) sino de
preferencias. En ausencia de cualquier sefial que indigue como han de comportarse,
las mujeres se muestran menos ambiciosas que los hombres, tienen un
comportamiento mas conservador y mayor aversion al riesgo. Algunos autores han
justificado este comportamiento precavido de aversion al riesgo mediante factores

bioldgicos. En nuestro siguiente estudio profundizamos en este tema.

Una parte importante del estudio de la naturaleza humana es comprender la forma en
gue diferentes rasgos de la personalidad individual estan relacionados e interactian
entre si, y las bases bioldgicas de estos rasgos y su conexion. Dos rasgos importantes
gue han sido recientemente explorados son la inteligencia y la voluntad de asumir
riesgos. En un segundo trabajo del proyecto exploramos la conexion entre estos dos
factores, y los factores biolégicos que les afectan.
Algunos de los factores biologicos que influyen en la voluntad de asumir riesgos ya se
han explorado: el nivel de testosterona, tanto pre-natal como en circulacién, es un
factor importante en la voluntad de asumir riesgos. En un estudio experimental basado
en un juego de inversion, Apicella et al. (2008) (véase también Dreber y Hoffman
(2007)) encontraron que las conductas de riesgo se correlacionan positivamente con
los niveles de testosterona medidos en muestras de saliva (al igual que con el nivel de
masculinidad facial, como marcador de la exposicion a la testosterona en la pubertad).
La voluntad de tomar riesgos puede estar relacionada con la busqueda de sensaciones,
y las caracteristicas bioldgicas asociadas a este rasgo se han estudiado en
profundidad: la testosterona es uno de los factores que se ha asociado con ella
(Roberti, 2004; Sapienza et al., 2009).

29



Las implicaciones de estos efectos en la vida eegmas de en el comportamiento
experimental puede ser importante. Por ejemplo, en Coates y Herbert (2008) se he
encontrado que el nivel de ganancias diarias en una muestra de brokers en la Bolsa de
Londres esta positivamente correlado con la desviacién de la mediana del nivel de
testosterona salival de cada individuo. Del mismo modo en Coates et al (2009) se ha
encontrado que el nivel medio de rentabilidad en un largo periodo esta negativamente
correlacionado con el ratio entre el segundo y el cuarto dedo (2D: 4D ratio). De aqui
en adelante denominaremos a esta medida “digit ratio”. Este “digit ratio” (ver
Manning (2002) para una introduccion) es considerado como un marcador de la
exposicion temprana (en el feto) a la testosterona.

Una explicacién simple que relaciona la voluntad de asumir riesgos (Apicella et al,
2008; Dreber y Hoffman, 2007) con la rentabilidad (Coates y Herbert, 2008; Coates et
al., 2009) es que los brokers en los dias con mayor nivel de testosterona enddgena, en
relacion con su propio nivel medio, 0 con mayores niveles de exposicion prenatal a la
testosterona estan mas dispuestos a asumir riesgos, Yy tienden a elegir, comparandolos
con otros brokers, carteras con un mayor rendimiento y una mayor variabilidad. A la
larga, carteras con mayor rentabilidad aseguran mayores beneficios medios. Sin
embargo, una variacion mayor en el rendimiento de una cartera implica una variacion
mayor en la riqueza, o en los beneficios acumulados. Si una empresa impusiera un
limite inferior para las pérdidas, un sujeto con mayor propension al riesgo tendria
también mayor probabilidad de ser cesado de su trabajo, de modo que la
supervivencia de estos trabajadores experimentaria mayor tasa de despido y menor
antigledad en el puesto. Esto es lo que debemos esperar de las investigaciones
tedricas (Blume y Easley, 1992, 2006) de la relacidén entre la actitud hacia el riesgo y
la supervivencia en el mercado: trabajadores con bajo “digit ratio” tendran mayor
probabilidad de acumular mayor antigiedad, indicando una mayor probabilidad de
permanecer en su trabajo.

El factor biolégico representado por el marcador “digit ratio” afecta, ademas de a la
tolerancia para asumir riesgos, a la capacidad general de las personas para procesar
informacion y realizar tareas cognitivas. Evidencias de que el “digit ratio” afecta a
algunas habilidades cognitivas se pueden encontrar en Manning (2002) y Austin et al.
(2002), particularmente en las areas de habilidad musical (Sluming y Manning, 2000),

y la percepcién espacial y cognicion (Moffat y Hampson, 1996; Scarbrough y
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Johnston, 2005; Kempel et al., 2005; Castho e28D3; Van Anders y Hampson,
2005), la inteligencia verbal y numérica (Luxen y Buunk, 2005), la memoria (Poulin

et al., 2004), el efecto SNARC (Spatial Numerical Association of Response Codes)
(Bull y Bensona, 2006). Las mujeres afectadas por hiperplasia suprarrenal congénita,
exposicion a altos niveles de andrégenos en el Gtero, tuvieron una mayor puntuacion
en las pruebas de habilidad espacial (Resnick et al., 1986). Recientemente, varios
estudios (Frederick, 2005; Burks et al., 2009; Dohmen et al., 2007; Benjamin et al.,
2007; Branhas-Garza et al., 2008) han presentado evidencia de que los rasgos que
afectan al comportamiento econémico, como la aversion al riesgo, y la impaciencia en
la eleccion de los pagos a lo largo del tiempo estan correlacionados con varias
medidas de habilidades cognitivas. Especificamente para la aversion al riesgo
aversion, uno de los resultados hallados (Burks et al., 2009; Brafias-Garza et al.,
2008) es que una inteligencia superior esta asociada con una mayor disposicion a
asumir riesgos, particularmente en el area de las ganancias.

La hipotesis planteada en el estudio que se lleva a cabo es: un factor biolégico comun
(relacionado con la exposicion temprana a la testosterona, y reflejada en el “digit
ratio”) influye al mismo tiempo a la inteligencia y a la actitud frente al riesgo. Para
probar esta hipotesis se ha diseflado un experimento simple donde se recogio
informacion sobre la actitud ante el riesgo, el “digit ratio”, y la inteligencia en una
muestra de hombres y mujeres. Este andlisis nos permitird poner a prueba el tamafio
relativo de los efectos, ademas de la simple existencia de una correlacion. También
podemos probar el grado en que el efecto de ese factor biolégico influye directamente
en la actitud ante el riesgo, y cuanto de ese efecto se abre camino a través de la
inteligencia. Para determinar esto vamos a utilizar un analisis de mediacién simple,
tomando el “digit ratio” como una variable independiente, la actitud hacia la toma de
riesgo como la variable dependiente, y la inteligencia como la variable mediadora.

Un total de 189 sujetos participaron en el experimento, 73 hombres. La edad
promedio fue de 22.23 (desviacion estdndar = 2.32, media para hombres = 22.54,
rango de 18 a 31 afos).

La inteligencia se midié con matrices Progresivas de Raven. La prueba consiste en
60 preguntas de opciéon mdultiple desarrollada originalmente por John C. Raven
(1936). En cada uno de los items, se pide a la persona candidata que identifique el

elemento que falta para completar un patrén. La puntuacion final es una medida de la
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capacidad de razonamiento abstracto y de la intaligdluida, que es una capacidad

gue no se basa en el conocimiento o en habilidad adquirida por la experiencia (a
diferencia de la inteligencia cristalizada, ver Horn y Cattel (1966)).

La actitud frente al riesgo se midié mediante lasayes elegidas entre pagos al azar,

o loterias. Los sujetos se enfrenta a dos conjuntos de tareas: en ambas tenian que
elegir entre dos loterias. En la primera, una de las loterias tenia un valor esperado
menor o igual que la otra, pero su variabilidad era menor: a esto lo llamamos loteria
“segura”. Por ejemplo, a los sujetos se les pidié elegir entre un pago seguro de 30
euros o un pago de 40 euros con una probabilidad del 80 por ciento.

La Tabla 4.1.a muestra las loterias que figuraban en esta tarea, que llamamos loteria
de opcion multiple. La notaciém,pu,y,p,2) describe la loteria dando la cantida@n

euros) con una probabilidad, la cantidad/ con una probabilidag,, y la cantidadz

con la probabilidad complementaria 1-p.

Como se puede observar, la loteria en la columna de la izquierda
tiene media menor o igual que la loteria en la columna de la derecha, pero la

variabilidad de la loteria en la derecha es méas alta.

Tabla 4.1.a. Loterias

Loteria “segura” Loteria con riesgo
(1000,1) (2000,0.5,0)
(30,1) (45,0.8,0)
(100,0.25,0) (130,0.2,0)
(3000,0.02,0) (6000,0.01,0)
0,1) (1500,0.5,-1000)
(50,1) (50,3/6,200,1/6,0)
(50,3/6,0) (200,1/6,0)

La segunda tarea es la tarea de eleccidon de lotéeiddolt y Laury (HL) (2002,

2005). Los sujetos se enfrentaron a un conjunto de nueve opciones entre dos loterias.

Una loteria erg2,p,1.6)(una loteria “segura”), y la ot(8.9, p,0.1). La probabilidad

p oscilo entre 0.1 y 0.9 en incrementos de 0.1, para las nueve elecciones. A medida

gue p aumenta, la diferencia en la utilidad esperada entre la primera y la segunda

loteria disminuye desde un valor positivo hasta uno negativo. El nimero de veces que
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un sujeto elige la primera loteria es la medidawaversion al riesgo proporcionada

por esta tarea. Nos referiremos a esta tarea como la tarea de eleccion de loteria HL.

Los datos sobre el “digit ratio” se recogieron utilizando la fotocopia de la mano de los
participantes.

Una descripcion resumida de las principales variables de interés refleja que nuestra
muestra es, en todos los aspectos, tipica. El “digit ratio” es de alrededor de 0.96 como
es tipico en una poblacion sexualmente heterogénea. EI “digit ratio” es

significativamente menor para los hombres, como se esperaba: véase la tabla 4.1.b.

Tabla 4.1.b. Estadisticos para el “digit ratio”

Observaciones Media Error Estandar Intervalo confianza 95%

Todos 189 0.958 0.0024 (0.953, 0.963)
Hombres 73 0.950 0.0036 (0.943, 0.957)
Mujeres 116 0.963 0.0032 (0.956, 0.969)

Las medias del “digit ratio” entre hombres y mujeres son significativamente
diferentes: con la prueba de Kruskal-Wallis se obtiene un estadistico igual a 4.167 con
un p-valor igual a 0.0412; con la prueba de Wilcoxon se obtiene un estadistico igual a
2.043 con un p-valor igual a 0.0411.

El indice de inteligencia de la muestra también tiene una distribucion tipica. Teniendo
en cuenta que la puntuacién total posible es de 60, la puntuacién media fue de la
muestra fue de 48.9, mayor para la muestra de hombres que para la de mujeres en
torno a tres puntos (ver la tabla 4.1.c). Esta diferencia es estadisticamente diferente:
con la prueba de Kruskal-Wallis se obtiene un estadistico igual a 9.804 con un p-valor
igual a 0.0017; con la prueba de Wilcoxon se obtiene un estadistico igual a -3.139 con
un p-valor igual a 0.0017. No hay consenso sobre este tema tan controvertido, aunque
las diferencias de género son reconocidas habitualmente como pequefias o
insignificantes (Hedges y Nowell, 1995; Hyde et al., 2008). Una posible explicacion
para esta diferencia es, como veremos en las conclusiones, la diferente motivacion en
los dos sexos. El tamafio y la significacion de las diferencias de género en las pruebas

de inteligencia no son importantes para nuestros propositos.
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Tabla 4.1.c. Estadisticos para el test de Raven

Observaciones Media Error Estandar Intervalo confianza 95%

Todos 189 48.931 0.437 (48.076, 49.794)
Hombres 73 50.797 0.479 (49.840, 51.764)
Mujeres 116 47.758 0.621 (46.527, 48.989)

En el analisis se consideran dos medidas de aveasidiesgo. La primera es el
numero de opciones seguras elegidas en la tarea de seleccion de la loteria: lamamos a
esta medida de la aversiéon al riesgo (AR). La segunda es la suma de las opciones
seguras en las dos tareas de eleccion. A esta variable la llamamos medida combinada
de la aversion al riesgo (CAR). Los estadisticos de estas medidas se presentan en las
tablas 4.1.d (para la medida de la aversion al riesgo) y 4.1.e (para la medida
combinada de la aversion al riesgo).

Las mujeres tienen significativamente mayor aversion al riesgo que los hombres,
especialmente en la primera medida. Para esta medida, con la prueba de Kruskal-
Walllis se obtiene un estadistico igual a 8.976 con un p-valor igual a 0.0027 y con la
prueba de Wilcoxon se obtiene un estadistico igual a -3.068 con un p-valor igual a
0.0022. Para la medida combinada, con la prueba de Kruskal-Wallis se obtiene un
estadistico igual a 3.623 con un p-valor igual a 0.0557 y con la prueba de Wilcoxon se
obtiene un estadistico igual a -1.913 con un p-valor igual a 0.0557. Esta diferencia es
consistente con estudios anteriores (Croson y Gneezy, 2009).

Tabla 4.1.d. Estadisticos para la medida de aversion al riesgo

Observaciones Media Error Estandar Intervalo confianza 95%

Todos 189 4.751 0.101 (4.551, 4.951)
Hombres 73 4.342 0.172 (3.998, 4.686)
Mujeres 116 5.008 0.119 (4.772, 5.244)
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Tabla 4.1.e. Estadisticos para la medida combinadaeérsion al riesgo

Observaciones Media Error Estandar Intervalo confianza 95%

Todos 189 9.417 0.226 (8.971, 9.864)
Hombres 73 8.876 0.346 (8.186, 9.566)
Mujeres 116 9.758 0.294 (9.175, 10.342)

La distribucion de las puntuaciones del test de Raven suele ser asimétrica negativa, y
nuestros datos corroboran esta caracteristica. La puntuaciones de las medidas de la
aversion al riesgo (combinado o no) son aproximadamente normal. En la tabla 4.1.f se
presentan las pruebas de diagnostico de las distribuciones de las variables que van a
ser utilizadas en el analisis. Estos tests sugieren la necesidad de transformaciones no
lineales de la variable dependiente (la puntuacién del test Raven) y la variable
independiente (el “digit ratio”) en nuestro analisis.

Tabla 4.1.f. Tests de la normalidad de las 4 vaembl

Variable Pr(Asimetria)| Pr(curtosis) Y p-valor
Digit ratio (DG) 0.011 0.117 8.15 0.017
Test de Raven (1) 0.000 0.000 73.47 0.000
Aversion al riesgo (AR) 0.087 0.413 3.64 0.162
Aversion al riesgo combinado  0.301 0.040 5.27 0.071
(CAR)

Dos ramas distintas de la literatura han identificado correlacion entre el “digit ratio”
(Sapienza et al., 2009) y la actitud ante el riesgo, por un lado, y la inteligencia y la
actitud ante el riesgo por otro (Burks et al., 2009; Dohmen et al., 2007; Benjamin et
al., 2007, Frederick, 2005). En nuestro conjunto de datos podemos probar ambas

relaciones, asi como la relacion entre el “digit ratio” y la inteligencia.

Los coeficientes de correlacion y su significacion se presentan en la tabla 4.1.g para la
medida combinada de aversién al riesgo y en la tabla 4.1.h para la otra medida de

aversion al riesgo. Los resultados para los hombres confirman los resultados
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encontrados en Burks et al. (2009), Dohmen et 80{Ry Benjamin et al. (2007),

existe una correlacion negativa entre la inteligencia y las dos medidas de aversion al
riesgo; y (en consonancia con las resultados de Sapienza et al. (2009)) muestran que
los sujetos con menor “digit ratio” estan mas dispuestos a tomar riesgos. La
correlacion entre el “digit ratio” y la aversion al riesgo, y la correlacion entre la
inteligencia y la aversion al riesgo no implica necesariamente una correlacion entre el
“digit ratio” y la inteligencia: nosotros afladimos a los hallazgos reportados en la
literatura una correlacion negativa y significativa entre el “digit ratio” y la inteligencia

en la muestra de hombres.

Tabla 4.1.9. Correlaciones

DR einteligencia DRy CAR Inteligencia y CAR
Todos -0.074 (0.308) 0.011 (0.885) -0.179 (0.013)**
Hombres -0.263 (0.025)**  0.240 (0.040)** -0.266 (0.021)**
Mujeres  -0.0465 (0.620) -0.145 (0.119) -0.111 (0.231)

** denota significacion (p-valor) al 5%. p-valores entre paréntesis

Tabla 4.1.h. Correlaciones

DR einteligencia DR YyAR Inteligencia y AR
Todos -0.074 (0.308) -0.029 (0.692) -0.176 (0.014)**
Hombres -0.263 (0.025)**  0.105 (0.376) -0.287 (0.013)**
Mujeres  -0.0465 (0.620) -0.188 (0.043)*%0.059 (0.524)

** denota significacion (p-valor) al 5%. p-valores entre paréntesis

Como hemos mencionado, la distribucién de las puntuaciones del test de Raven es
asimétrica. La asimetria en la distribucion puede ser corregida utilizando
transformaciones de Box-Cox. Si lo hacemos, el signo de la correlacibn no se
modifica, y su significaciébn mejora: por ejemplo, la significacién de la correlacion
entre la transformacion de Box-Cox del test de Raven y el “digit ratio” para los
hombres es p = 0.017.
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El “digit ratio” es sexualmente dimorfity y hemos visto que entre los hombres
existe una fuerte correlacion entre la inteligencia y la aversion al riesgo. Es natural
preguntarse si las diferencias de género en las dos Ultimas variables se explican
totalmente por la diferencia en el “digit ratio”. Las regresiones de las puntuaciones de
la inteligencia y las medidas del riesgo sobre las variables de género, el “digit ratio”, y

la interaccion entre ambas muestran (Tabla 4.1.i) que este no es el caso.

Tabla 4.1.i. Regresién del test de Raven y las dos medidas de riesgo

Inteligencia AR combinado AR
Hombre 0.468* -0.148 -0.350**
(0.002) (0.348) (0.024)
Digit Ratio 0.050 -0.139 -0.165***
(0.568) (0.117) (0.058)

Hombre*Digit Ratio -0.250 0.0331** 0.202
(0.105) (0.038) (0.194)

Test Raven -0.098 -0.046
(0.233) (0.565)
Hombre*Test Raven -0.203 -0.381**
(0.290) (0.043)

Constante -0.199** 0.114 0.208**
(0.030) (0.224) (0.023)

N 189 189 189

* *x %% denotan significacion (p-valor) al 1, 5 y 10%, respectivamente. Todas las variables, excepto
hombre, estan normalizadas para tener media 0 y varianza 1. p-valor entre paréntesis

Para la inteligencia, la variable “hombre” (igual a uno cuando el sujeto es un varén)
es significativa incluso cuando el “digit ratio” esta entre las variables independientes;
para la medida de aversion al riesgo, la variable “hombre” y la interaccion de esta
variable con el test de inteligencia son ambas significativas. Estos hallazgos sugieren
una relacion compleja entre nuestras tres principales variables y el género, que a

continuacion vamos a tratar de explicar.

18 E] dimorfismo sexual es la diferencia sistematica entre individuos de diferente sexo en igual especie.
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El analisis de correlaciones muestra que hay dderéscque potencialmente afectan

a la actitud ante el riesgo: uno es descrito por un marcador bioldgico, el “digit ratio”,

y el otro es la inteligencia del individuo. Si queremos comparar la fuerza relativa y

la significacién de los dos, podemos realizar una regresion de nuestra medida de la
actitud ante el riesgo sobre ambas variables. Para hacer el tamafio de los coeficientes
estimados comparables, primero normalizamos todas las variables para que tengan
media cero y desviacion estandar igual a la wunidad. ElI resultado de

la regresion de la medida de la aversion al riesgo sobre estas variables normalizadas
se presenta en la dltima columna de la tabla 4.1.j para hombres, y de la tabla 4.1.k
para las mujeres. En la regresion de los hombres, el coeficiente del “digit ratio” es
0.036, (p-valor = 0.791); el coeficiente de la inteligencia es -0.427 (p-valor = 0.021).
Para las mujeres, se observa un patrén de diferente: el coeficiente del “digit ratio” es
-0.165, (p-valor = 0.047); el coeficiente de la inteligencia es -0.046 (p-valor = 0.546).
Este sencillo modelo no considera la posibilidad de que el efecto del “digit ratio”
puede ocurrir en ambas direcciones, e indirectamente a través de la inteligencia.
Tenemos razones para considerar esta hipétesis teniendo en cuenta las correlaciones
presentadas en las tablas 4.1.g-h, lo que sugiere que la inteligencia puede actuar como
una variable mediadora entre los factores biolégicos representados por el “digit ratio”

y la aversion al riesgo. También es razonable tomar los factores biolégicos como
variable independiente, determinando a las demas variables, ya que estos factores son
fijos al nacer.

Una forma sistematica de probar estas hipotesis es mediante el analisis de mediacion
(Baron y Kenny, 1986; Bauer et al., 2006; MacKinnon y Dwyer, 1993; MacKinnon et

al.,, 1995; Preacher et al., 2007). EI modelo que nosotros consideramos es de
mediacion simple, y se ilustra en la Figura 4.1.b, donde las estimaciones presentadas
se corresponden a la muestra de hombres (para mas detalles ver tabla 4.1.9). En esta
figura los tres circulos representan las variables que se estan considerando y las
flechas indican la direccién de la causalidad. El “Digit Ratio” (DR) puede influir en la
aversion al riesgo (AR) directamente, o a través de la inteligencia (I). El analisis de

mediacion trata de determinar el tamafo del efecto directo y del efecto intermedio.
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Figura 4.1.b. Andlisis de mediacion

El analisis de mediacion simple se realiza en dos pasos. En la primera etapa se
estiman tres regresiones entre una variable independiente (DR, “digit ratio” en nuestro
caso), una variable dependiente (AR, la aversion al riesgo en nuestro caso), y una
variable mediadora (I, la inteligencia, medida por la puntuacion de Raven). La
variable mediadora esta influenciada (en un sentido causal) por la variable
independiente y, a su vez influye en la dependiente. Las tres regresiones son:
AR=a;+b*I+c*DR+error (1)
|=ata*DR+error (2)
AR=oaz+c*DR+error (3)

La regresion de la aversion al riesgo en relacion de la inteligencia y el “digit ratio” da
un estimacion de los coeficientesy ¢’ (ecuacion 1). El resultado de esto en el caso

de los hombres y la medida de la aversion al riesgo se presentan en la ultima columna
de la tabla 4.1.j. A continuacién, se estima por separado el coefiaiergalizando

una regresion de nuestra medida de la inteligencia en funcion del “digit ratio”
(ecuacion 2). Los resultados se presentan en la segunda columna de la tabla 4.1.j. El
producto de los dos coeficientagque estima que el efecto del “digit ratio” sobre la
inteligencia) yb (que estima el efecto de la inteligencia sobre la aversion al riesgo) da
el tamafo del efecto indirecto (mediado por la inteligencia) del “digit ratio” sobre la
aversion al riesgo. El coeficienté estima que efecto directo del “digit ratio” sobre la
aversion al riesgo, cuando también estamos condicionado sobre el efecto indirecto de

la inteligencia.
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En la segunda etapa se estima la significacion sleflectos directos e indirectos. La
razon entre el produciab (efecto indirectos) sobre la sumia+c’ (efecto directos e
indirectos) da una medida del porcentaje del efecto mediado por la inteligencia. El
estadistico de Sobel-Goodman (SG) (Goodman, 1960; Sobel, 1982) comprueba la
hipétesis de que el producid de los coeficientes estimados es diferente de 0. El
estadistico de Sobel se deriva por aproximacion del error estandar del producto de los
a y b estimados utilizando un desarrollo de serie de Taylor, y es correcto bajo el
supuesto de que el producto esta normalmente distribuido cuando el tamafio de la
muestra es grande. Esta suposicion, sin embargo, es poco probable que se mantenga
cuando la hipétesis nuklab = 0 no es cierta. Recientemente, Bollen y Stine (1990)
(ver también Shrout y Bolger, 2002) han propuesto utilizar métodos de
“bootstrapping” para estimar intervalos de confianza asimétricos del pradudim

nuestro caso los dos métodos dan estimaciones similares de los intervalos de
confianza y la significacion del producto. La tabla 4.1.] presenta las regresiones
necesarias en la muestra de hombres, para la medida de la aversién al riesgo. El
porcentaje del efecto total que es mediado por la inteligencia es 69.6% (test de Sobel-
Goodman: p-valor = 0.0844).

Tabla 4.1.j. Andlisis de mediacién en la muestraatabres

AR sobre DR | sobre DR AR sobre DR e |
Digit Ratio 0.122 -0.199** 0.036
(0.377) (0.025) (0.791)
Test Raven -0.427**
(0.021)
Constante -0.257** 0.269*** -0.142
(0.048) (0.001) (0.290)
N 73 73 73

La tabla 4.1.k presenta los mismas regresiones @lagaso de las mujeres. El
porcentaje del efecto total mediado por la inteligencia es 1.38% (Sobel-Goodman test:
p-value = 0.812).
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Tabla 4.1.k. Analisis de mediacidén en la muestrendgeres

AR sobre DR | sobre DR AR sobre DR e |

Digit Ratio -0.168** 0.050 -0.165**
(0.043) (0.620) (0.047)
Test Raven -0.046
(0.546)
Constante 0.218** -0.199* 0.208**
(0.012) (0.060) (0.018)

N 116 116 116

Estos resultados son consistente para el caso en que utilizamos la medida combinada
de aversion al riesgo. La tabla 4.1. muestra los resultados de los hombres, y la tabla
4.1.m para las mujeres.

Podemos concluir que una parte sustancial del efecto del “digit ratio” sobre la actitud
ante el riesgo en los hombres esta mediada por su efecto sobre la inteligencia. La
mediacién no se produce para las mujeres.

Se han encontrado cuatro importantes resultados. Vamos a considerar primero la
muestra de hombres. Nuestro primer resultado es que en los varones el “digit ratio”
esta significativamente correlado tanto con la inteligencia como con la actitud hacia la
aversion al riesgo. La correlacion entre el “digit ratio” y la inteligencia es negativa y
significativa. Si usamos nuestra medida combinada de aversion al riesgo, la
correlacion entre el “digit ratio” y la aversion al riesgo es positiva y significativa. Para
ambas, tanto la inteligencia como la medida combinada de aversion al riesgo, la
correlacion es de alrededor de 0.25 en tamafio, y significativa al 5 por ciento (p =
0.024 para la inteligencia y p = 0.04 para la medida combinada de la aversion al
riesgo). La inteligencia y la medida combinada de aversion al riesgo también estan
correladas negativamente en los varones, una inteligencia superior esta asociada con

menor disposicion a asumir riesgos; el tamafio del efecto es 0.26 (p = 0.021).

Pasemos ahora a la muestra femenina. Nuestro segundo hallazgo es que en este caso
las correlaciones no son significativas. En el caso de la medida de la aversién al
riesgo derivado de eleccion de la loteria, la correlacion entre el “digit ratio” y la

actitud ante el riesgo es significativa pero negativa: esto es, mayor “digit ratio” se
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asocia con menor aversion al riesgo, lo contraritodpie encontramos en la muestra

de hombres para la medida combinada de la aversion al riesgo.

Tabla 4.1.1. Andlisis de mediacion en la muesgr&haombres

CAR sobre DR | sobre DR CAR sobre DR e |

Digit Ratio 0.252** -0.199** 0.191
(0.041) (0.025) (0.124)
Test Raven -0.301*
(0.067)
Constante -0.115** 0.269*** -0.034
(0.309) (0.001) (0.774)

N 73 73 73

Tabla 4.1.m. Analisis de mediacion en la muestrendjeres

CAR sobre DR | sobre DR CAR sobre DR e |

Digit Ratio -0.144 0.050 -0.139
(0.119) (0.620) (0.132)
Test Raven -0.098
(0.251)
Constante 0.133 -0.199* 0.144
(0.165) (0.060) (0.242)

N 116 116 116

Los resultados de la correlaciones son mas faciles de interpretar a la luz del andlisis de
mediacion simple, si se toma el “digit ratio” como independiente, la aversion al riesgo
como dependiente, y la inteligencia como variable mediadora. El analisis determina
gué cantidad del efecto total de los factores bioldégicos expresados con el “digit ratio”
afecta a la actitud ante el riesgo directamente, y cuanto indirectamente a través del

efecto de la inteligencia.

Nuestro tercer hallazgo es que en los varones una parte sustancial del efecto del “digit
ratio” sobre la actitud ante el riesgo esta mediada por el efecto de la inteligencia. La

medida precisa de este efecto varia en funcion de la medida de la actitud de riesgo que
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se utilice, y es entre el 30 y el 70 por cientocl#drto y ultimo hallazgo es que este
efecto de mediacién esta ausente en las mujeres. En resumen, parece que el
mecanismo de transmision entre las caracteristicas biologicas representado por el

marcador “digit ratio” es sustancialmente diferente en hombres y mujeres.

Una advertencia es necesaria: se midio la inteligencia con un prueba, y el rendimiento
en una prueba es el resultado conjunto de al menos dos factores: la habilidad y el
esfuerzo. Una alta puntuacion en un test de inteligencia induce a la motivacion de los
sujetos que pueden diferir sistematicamente entre hombres y mujeres y entre
diferentes “digit ratios”: por ejemplo, si los sujetos varones con menor “digit ratio”

son también mas sensibles a la comparaciones inter-personales de los resultados, esta
motivacion sistematicamente afectaria a la componente esfuerzo, haciendo que el
rendimiento observado de estos sujetos sistematicamente mejor, incluso en ausencia
de diferencias en la habilidad intelectual. En nuestros experimentos, la puntuacion en
el test de Raven se anuncié en privado a cada sujeto un mes después de la prueba, por
lo que es poco probable que la motivacion de sobresalir en publico, frente a las demas
personas, juegue un papel significativo. Esta caracteristica del disefio experimental no
se opone a la posibilidad de que una motivacién interna, independientemente de la
observabilidad de los resultados, juegue algun papel; aunque en general el efecto es
probable que sea modesto. La separacion del efecto de los factores biolégicos
representados por el “digit ratio” sobre la habilidad y la motivacion es uno de los

siguientes pasos en nuestra agenda de investigacion.

Concluyendo, uno de los objetivos de este estudio era comprobar si el sesgo de género
en la actitud ante la toma de riesgos se podria justificar por factores biolégicos.
Concretamente, nosotros hemos utilizado el marcador biolégico “digit ratio”. Con
este marcador hemos comprobado que las diferencias de género en la aversion al
riesgo no estan explicadas por el “digit ratio”. Si bien, esto no excluye que puedan
existir otros factores bioldgicos que expliquen estas diferencias.

Los resultados de este trabajo han sido publicados en Brafias-Garza y Rustichini
(2011).

43



4.2 Comportamientos en experimentos donde puede heddes aprendidos.

Los resultados presentados en esta secciOn estan basados en experimentos muy
abstractos, con poca probabilidad de ser conocidos, pero donde la tarea subyacente si
puede estar basada en la experiencia personal de cada individuo. Es decir, la tarea que
ha de desarrollar el sujeto “dispara” algo en su cerebro, le recuerda otra cosa o

contexto similar.

Nuestro objetivo en esta seccidon es estudiar si existen sesgos de género en el
comportamiento humano cuando nos enfrentamos a experimentos que recuerdan a
contextos sociales, donde la experiencia previa y el aprendizaje pueden tener un papel

relevante.

El primer experimento que planteamos es un tipico problema de segregacion (Modelo
de Schelling). En el segundo enfrentamos a personas a tomar decisiones bajo la
amenaza de un posible castigo (Juego del dictador con castigo de terceros).

El primero de los juegos es un modelo de Schelling, es decir, un problema tipico de
segregacion. Como se ya se ha explicado en la seccion de Metodologia, es un juego
de varios participantes donde hay dos tipos de personas (tipicamente llamados blancos
y negros) y donde, como es de esperar, éstas quieren estar con gente similar. Con este
modelo, Schelling pretende demostrar que en este tipo de situacion y con estas
preferencias individuales (“cada oveja con su pareja”) sé6lo hay un resultado posible al

gue se tiende de manera inequivoca: la segregacion completa.

El modelo de Schellinger sees muy abstracto. Como se explica mas adelante, el
sujeto ha de decidir moverse o no en un entorno muy complejo y, donde ademas,
cada movimiento que decida realizar un individuo le va a suponer un coste. Sin

embargo, la tarea no deja de ser extremadamente simple: moverse o no.

En este juego hay, claramente, un problema de cooperacion subyacente. Cuando un
jugador o jugadora se plantea moverse, puede pensar que:

* Sjise mueve -se beneficia a si mismo

S se mueve -va a beneficiar a otros.
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Un jugador estratégico puede pensar en estarse datedrrarse ese coste) y forzar el
movimiento de otros. En este sentido, consideramos que moverse en un modelo de

Schelling es un acto generoso y estarse quieto implica cierto egoismo u oportunismo.

Parece l6gico pensar que la toma de esta decisibn puede verse afectada por la
experiencia personal pasada del individuo, comportamientos aprendidos en la familia,
en la sociedad... Las personas pueden tener experiencia en este sentido e identificar la

situacion del juego con situaciones de su vida.

Un segundo detalle es que la situacién no es so6lo “moverse (ceder) o no” sino que,
dependiendo de esta decision, una de las dos personas implicadas en este movimiento
perdera. Por tanto es tu o yo, todo o nada. Es decir, en este modelo so6lo valen

soluciones extremas.

El experimento se realiza de la siguiente manera. Tenemos una sociedad de 8 sujetos
(4 blancos y 4 negros) que comienzan de manera completamente plural (ninguna
segregacion) pero donde todo el mundo es infeliz, dado que nadie tiene un vecino
como él. En el juego de Schelling, un vecino es invitado a moverse si lo desea. De
manera aleatoria, uno o una de ellos (#1) es invitado a tomar la decisidon de moverse o
no. Dado que no es feliz (tiene blancos a la derecha y a la izquierda) decide moverse

junto al primer negro como él (#3).

Figura 4.2.a: El resultado de la segregacion

En consecuencia, el sujeto #4 se queda sélo e infeliz y para evitarlo se mueve con el
#6 que es de su mismo tipo. Finalmente, el sujeto #7 sale de una sociedad con
personas distintas a €l y emigra al lado donde los sujetos tienen sus mismas

caracteristicas. (Observar Figura 4.2.a).

La segregacidon emerge de manera inequivoca. Este es el resultado del juego: la

segregacion total es el resultado en equilibrio. Da lo mismo quién empiece el juego, y
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casi nunca resulta demasiado importante el procedimi porque la segregacion

emerge.

En el experimento se asocio un coste al individuo que decidia moverse. En este caso,
cuando el jugador #1 se plantea moverse puede pensar que va beneficiarse a si mismo
pero también va a beneficiar tanto a los jugadores #8 y #2 (ya que él se quita del
medio) como al #3 al que hace feliz con su llegada. Pero, si el jugador #1 es un poco
estratégico, puede pensar en estarse quieto (ahorrarse ese coste) y forzar al #2 a

moverse.

Un centenar de alumnos y alumnas jugaron el modelo de Schelling. Los sujetos
repitieron el juego un total de diez veces cada uno. Aproximadamente dos tercios de
los sujetos cedieron siempre y no se “estuvieron quietos”. Sin embargo, el porcentaje
fue mucho mayor para los hombres (75%) y es bastante significativamente mas bajo
para mujeres (56%). Es decir, el 44% de las mujeres fue egoista (0 poco considerada)
al menos una de las 10 veces que jugaron. Por el contrario, solo el 25% de los

hombres fueron pocos considerados.

Lo mas llamativo es que soOlo 8 personas fueron siempre y en todo momento
oportunistas y no cedieron nunca. Todas ellas fueron mujeres. Por tanto, en este
entorno tan abstracto los hombres fueron mas gentiles, cedieron de manera

consistente mucho mas que las mujeres.

La sorprendente de este estudio es que las mujeres han resultado ser las que menos
ceden. De hecho, las Unicas que eligieron siempre no ceder fueron mujeres. Aunque, a
priori, esto parece contradictorio con otros trabajos, existen estudios que son capaces
de explicar por qué este resultado es perfectamente posible. Andreoni y Vesterlund
(2001) afirman que los hombres seran generosos solo en situaciones muy llamativas
donde ellos puedan salir heroicamente de la situacion. En situaciones regulares, donde
haya poco protagonismo y poco brillo, los hombres tomaran la opcidbn mas egoista y

las mujeres seran mas generosas.

Los resultados de este estudio se han publicado en Benito et al. (2011).

El segundo experimento se dedica a castigos sociales. El papel relevante y singular

desempefado por las normas sociales en las sociedades humanas es bien conocido y
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generalmente aceptado. En consecuencia, no es radepte que diversos estudios
interdisciplinares se hayan dedicado a las normas sociales y sus mecanismos de
aplicacion. Especial atencién se ha prestado al castigo, dado que el cumplimiento de
las normas se debe principalmente a la las expectativas de que la violacion de dichas
normas sera sancionada.

Para intentar explicar el efecto de un castigo esperado sobre el comportamiento, se
han desarrollado dos juegos experimentales: el juego del dictador estandar (ver
seccion de metodologia), que se utiliza como grupo de referencia, y el juego del
dictador con castigo de terceros (Third-party punishment game, TPP), que incorpora
un tercer jugador que observa y puede sancionar al Dictador (véase Fehr y
Fischbacher, 2004). La idea es que, si el dictador en el tratamiento TPP siente que el
castigo es una amenaza creible, puede decidir cambiar su comportamiento, es decir,
puede comportarse con mayor generosidad a fin de evitar sanciones (monetarias).
Como explicamos mas adelante, hemos encontrado un claro sesgo de género: la mujer
reaccion6 a la amenaza de castigo aumentando su transferencia a la persona
beneficiaria, mientras que los hombres hicieron exactamente lo contrario. Este efecto
de género es curioso pero no sorprendente. La delincuencia esta mas extendida entre
los hombres y un gran numero de estudios han tratado de explicar este factor
mediante la exploracion de las cuestiones de género dentro de la disuasion. Los
resultados obtenidos no son univocos, en algunos de estos estudios hacen hincapié en
gue las mujeres son mas propensas que los hombres a percibir el castigo como una
amenaza mayor (Carmichael, 2004). Este resultado se ajusta también a la evidencia de
gue las mujeres tienen mas aversion al riesgo (Hartog et al, 2002; Agnew et al, 2008;
Eckel y Grossman, 2008) y son mas sensibles a la amenaza de la verglenza
(Blackwell, 2000).

Como ya hemos comentado el disefio experimental realizado consiste en dos
tratamientos: el Juego de dictador (DG) y el juego del dictador con castigo de terceros
(TPP). En el juego del dictador, explicado en la seccion de metodologia, se crearon
grupos de 2 participantes. El jugador A tiene la oportunidad de pasar dinero al jugador
B que no puede reaccionar ante cualquier decision de su pareja A. En el TPP, se
formaron grupos de 3 participantes y se implanta el castigo de terceros: en una
primera etapa de A y B realizan un juego del dictador, mientras que en la segunda

etapa el jugador C entra en el juego y decide si se exige un costo para sancionar a A o
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se mantiene la donacion inicial (ver figura 4.24d)jugador C se le pregunta por el
castigo que impondria en cada una de las posibles transferencias que realiza el
jugador A°. Los pagos finales se determinan segun la situacién real que ocurra. En
cada tratamiento, las dotaciones iniciales de A y C son las mismas (20 fichas),
mientras que la dotacion inicial de B es de 10 fichas. El participante C tiene que pagar
una ficha para reducir la ganancia del participante A en 2 fichas. El valor simbdlico
de cada ficha es de 0,50 euros.

Figura 4.2.b. Disefio experimental

En cada tratamiento, los sujetos jugaron una vez. Al comienzo del experimento, los
participantes fueron informados sobre la naturaleza secuencial del protocolo de juego.
Las instrucciones fueron leidas por los participantes en sus ordenadores, mientras que
un experimentador las leia en voz alta. Después de leer las instrucciones y
antes de que los sujetos fueran invitados a tomar decisiones, se les realiz6 algunas
preguntas de control con el fin de asegurarse que los jugadores habian entendido las
reglas del juego. Luego, en cada tratamiento, a cada sujeto les fue asignado al azar un
papel: jugador A o dictador, jugador B o receptor en el juego del dictador y jugador A

o dictador, jugador B o receptor y jugador C o castigador en el PPT. Al final de cada
periodo de sesiones, los sujetos rellenaron un breve cuestionario para recoger sus

datos socio-demograficos. Cada sujeto participd en una unica sesion. Con el fin de

19 Las instrucciones no contienen términos como castigo 0 sanciéon. Usamos un término mas neutral:
deduccion.
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reducir al minimo los efectos de las variables neeoables que afectan a nuestros
resultados (belleza, sexo, empatia, etc.) o los efectos post-sesion, se preservo el
anonimato de los participantes. Los sujetos recibieron sus pagos después del
experimento. Cada sesion del juego del dictador duré aproximadamente 20 minutos y
cada sesion del TPP 40 minutos. En promedio cada sujeto gand 7,5 euros.

El experimento se realizO en el Laboratorio de Economia Experimental de la
Universidad de Milano-Bicocca en Milan, Italia. El experimento se programo y llevo

a cabo con el software de z-Tree (Fischbacher, 2007). En total se realizaron cuatro
sesiones en cada tratamiento, con un total de 210 participantes (90 participantes en el
juego del dictador y 120 en el TPP). En el juego del dictador, el 60% de los
participantes eran mujeres, mientras que en el TPP la representacion femenina fue del
45% de la muestra.

En este trabajo se explora si la posibilidad decastigado por un tercero es una
amenaza creible y efectiva para nuestros dictadores y si existe un sesgo de género. El
equilibrio de Nash predice que el jugador C nunca va a sancionar a un jugador y, en
consecuencia, el jugador A no se siente amenazado. Por lo tanto, el jugador A no
transferira nada al jugador B. Sin embargo, los resultados mostraron que los
observadores se desvian del equilibrio de Nash castigando a los dictadores egoistas.
Dado que las acciones de los jugadores A son observados por los jugadores C, la
pregunta es: ¢ pueden los dictadores anticipar las sanciones?

Si la respuesta es afirmativa, pueden desviarse del comportamiento previsto y, en
consecuencia, comportarse con generosidad. Asi, se comprueba si existe alguna
diferencia en el comportamiento de los dictadores bajo los dos tratamientos. En la

Tabla 4.2.a se muestran los resultados de ambos tratamientos.

Tabla 4.2.a Distribucién de transferencias
Donaciones (en fichas) JD TPP

0 55.6% 45.7%
1 17.8% 17.5%
2 17.8% 20.0%
3 4.4% 10.0%
4 2.2% 2.5%
5 2.2% 2.5%
N 45 40
Media 0.87 1.31
Mediana 0 1
Moda 0 0
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A primera vista, parece que no hay diferencias Bogivas. El promedio de
transferencias realizadas al receptor es muy similar (0.87 en el juego del dictador y
1.31 en el TPP), el nimero de sujetos que juegan al equilibrio de Nash (transferencia
de O fichas) es también similar (alrededor del 56% vs 46%). Es mas, tanto en la
prueba de Mann-Whitney (Z = -0.884, p = 0,377) como la de Kolmogorov-Smirnov
(Z = 0.0833, p = 0,999) no se rechaza la hipotesis nula de que las distribuciones en
ambos tratamientos son las mismas (se han extraido de la misma poblacion).

Sin embargo, si que encontramos un efecto de género muy notable. Al examinar el
diferente comportamiento dentro y entre tratamientos aparecen diferencias de género.

Los resultados se pueden ver en la Tabla 4.2.b y las figuras 4.2.c-d.

Tabla 4.2.b. Distribucién de transferencias por género
Donaciones (en fichas) JD TPP
Hombres Mujeres Hombres Mujeres

0 48.1% 66.7% 72.2% 27.3%
1 22.2% 11.1% 11.1% 22.7%
2 18.5% 16.7% 11.1% 27.3%
3 3.7% 5.5% 0.0% 18.1%
4 3.7% 0.0% 5.6% 0.0%
5 3.7% 0.0% 0.0% 4.5%
N 27 18 18 22
Media 1.04 0.61 0.56 1.55
Mediana 1 0 0 2
Moda 0 0 0 0;2

En primer lugar, las mujeres-dictadoras aumentan significativamente su transferencia
a las personas beneficiarias cuando un tercer sujeto tiene la posibilidad de castigarlas
(transferencia promedio: 0.61 en juego del dictador, 1.55 en el TPP). Y las
distribuciones de ambos tratamientos son significativamente diferentes (test de Mann-
Whitney, estadistico = -2.420, p-valor = 0.01).

Por otro lado, la transferencia de los hombres-dictadores en el PPT es ligeramente
menor (transferencia promedio: 1.04 en el juego del dictador, 0.56 en el TPP) y las
distribuciones no son significativamente diferentes (Test de Mann-Whitney,
estadistico = 1.504, p-valor = 0.13).

Cuando se compara cada tratamiento, encontramos que en el juego del dictador no

existen diferencias entre hombres y mujeres (prueba de Mann-Whitney, estadistico = -
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1.127, p-valor = 0,26), mientras que en el TPPrassterencias de las mujeres son
significativamente mas altas que las de los hombres (prueba de Mann-Whitney,
estadistico = 2,697, p-valor = 0,007).

De forma mas precisa, podemos estudiar como la amenaza de un castigo por parte de
terceros afecta a las desviaciones del equilibrio de Nash (transferir O fichas). Para los
hombres, la amenaza no es muy eficaz ya que alrededor del 72% eligid
el equilibrio de Nash. Sin embargo, el hallazgo es exactamente lo contrario para las
mujeres: so6lo 27,3% juega de acuerdo el equilibrio de Nash.

Figura 4.2.c. Transferencias por tratamientos: hombres.

Figura 4.2.d. Transferencias por tratamientos: mujeres
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La conclusion que podemos alcanzar con estos rdesltas que el efecto de
disuasion ante la amenaza de posibles castigos emerge solo entre las mujeres. Esto
puede tener una doble explicacién: una metodoldgica y una fisiolégica. Por un lado,
sabemos que las mujeres son mas sensibles en el laboratorio que en situaciones de la
vida real. Por ejemplo, Levitt y List (2007) encuentra que las mujeres en el
laboratorio se sienten mas obligadas que los hombres a tener un comportamiento pro-
social. Brafias-Garza et al. (2009) confirman este resultado y afiaden una
puntualizacion relevante: la muestra que esta involucrada en el experimento pertenece
a una poblacion reducida con caracteristicas demograficas peculiares. Esto puede
tener algunos efectos en el analisis de diferencias entre géneros. Para probar estos
efectos de laboratorio, seria interesante realizar un experimento de campo con una
muestra mayor y mas heterogénea, sin que sean conscientes de ser observado como
participantes en un estudio cientifico.

Por otra parte, esta diferencia puede ser intrinseca de la naturaleza humana. Existen
grandes evidencias de que las mujeres actuan de forma diferente a los hombres en
muchas situaciones y de que ademas, se espera que asi lo hagan (Aguiar et al., 2009),
debido a que ellas son mas nobles y con mayor aversion al riesgo. Una posible
explicacion se encuentra exactamente en las diferentes actitudes frente a situaciones
con riesgo. Si las mujeres tienen mas aversion al riesgo, es mas probable que
transfieran mas dinero con el fin de para evitar sanciones. Ademas, Eckel y Grossman
(2008) encuentran que las mujeres tienen mas probabilidades de cambiar su
comportamiento de acuerdo a la situacion.

Otra posible razén es que el castigo aplicado es una amenaza lo suficientemente fuerte
para las mujeres, pero no a los hombres. Esto explicaria por qué los nifios suelen
recibir castigos mas severos (Enciclopedia de las mujeres y de género, 2002). De
acuerdo con esta hipotesis, seria interesante comprobar si existe algun tipo de
diferencia de género cuando el tercero recompensa en lugar de castigar.

De forma mas general, podemos conjeturar que las mujeres, cuando se sienten
observadas, cambian su comportamiento asumiendo posturas pro-sociales, lo que
puede dirigirlas a asumir comportamientos auto-discriminativos (pero positivos para

la sociedad o su familia) en diversas situaciones, por ejemplo, dando prioridad a la
carrera laboral de su marido o pareja.
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4.3 Comportamientos en experimentos donde los ral@endidos son obvios

No hace falta una gran abstraccion para saber que una mujer obesa y, segun ella nos
cuenta, con baja autoestima ha sufrido discriminacion, la ha asimilado y puede acabar

auto-discriminandose.

En esta seccion se analiza la interiorizacion del comportamiento discriminativo de las
mujeres y personas “menos atractivas”. La principal cuestion es si ellas interiorizan
los juicios y tratos diferenciales y desarrollan un comportamiento y una opinion hacia

si mismas diferentes. Como se explica mas adelante, durante el experimento, a los
sujetos muestrales se le ofrece la oportunidad de pedir una cantidad de dinero por el
esfuerzo realizado al cumplimentar un cuestionario. Si lo ya comentado es cierto, las
personas poco atractivas y las mujeres demandaran menos dinero que una persona

atractiva y/o un hombre.

La obesidad es una caracteristica de apariencia evidente que estigmatiza gravemente a
las personas y provoca multiples formas de prejuicio y discriminacion en diferentes
ambitos sociales (Puhl y Heuer, 2009). Centrandose en el campo de la economia,
numerosos estudios empiricos muestran el efecto negativo de la obesidad (medida por
el indice de masa corporal, IMC) en el éxito laboral medido por los salarios y las tasas
de empleo. Cawley (2004) muestra que para las mujeres blancas, un incremento de 64
libras por encima del peso medio se asocia con una disminucién del 9% en sus
salarios. Han et al. (2009) afirman que la relacién negativa entre el IMC y los salarios
€S mayor en ocupaciones que requieren interacciones sociales. Brunello y D'Hombres
(2007) sefala que un aumento del 10% en el IMC medio reduce los salarios por hora
de los hombres en un 1,9% y el de las mujeres en un 3,3%, mientras que Garcia y
Quintana-Domeque (2006) muestran una correlacion negativa entre los salarios y la
obesidad solo para las mujeres.

Por otra parte, en estudios mas recientes, donde se emplean medidas mas complejas
de la obesidad, el resultado general de discriminacion por obesidad en el ambiente de
trabajo alun se mantiene, aunque mas débil. Johansson et al. (2009) encuentran que la
circunferencia de la cintura tiene una asociacion negativa con los salarios para las
mujeres. Wada y Tekin (2010) muestran que la grasa corporal se asocia con una
disminucién de los salarios de hombres y mujeres, mientras que también existe

evidencia de que un adelgazamiento se asocia con un aumento de salario.
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Por ultimo, estudios experimentales también han qoignado evidencias sobre la
discriminacion de la obesidad especialmente en relacibn con el proceso de
contratacion. En un reciente meta-analisis sobre la discriminaciéon por peso en el
entorno laboral realizado por Roehling et al. (2008), se demostré que las personas
solicitantes de empleo y el personal empleado con sobrepeso se evaluaron de peor
forma y se observdO que tenian una evolucion del empleo mas negativa
(recomendaciones de contratacion, valoraciones de cualificacion e idoneidad,
decisiones disciplinarias, asignaciones de sueldos y decisiones de colocacién) en
comparacion con sus comparieros y compafieras sin sobrepeso.

En este estudio, se propone que parte de las diferencias salariales antes mencionados
podrian atribuirse a la diferencias en las demandas iniciales (o que reclaman en la
primera entrevista) entre las personas obesas y no obesas. Aunque podria haber otras
explicaciones aparte de la diferencia de peso, se considera que las primeras demandas
iniciales son importantes porque pueden servir como “anclas” en la negociacion,
influyendo en posteriores ofertas y acuerdos. La importancia del ajuste de un “ancla”
en la toma de decisiones bajo incertidumbre fue descrito por Tversky y Kahneman
(1974), mientras que varios estudios empiricos y experimentales en la literatura de
negociacion han establecido su validacion (Galinsky y Mussweiler, 2001; Chertkoff y
Conley, 1967; Liebert et al., 1968; Ritov, 1996).

De acuerdo a nuestro entorno experimental, a los sujetos, después de rellenar un
cuestionario, se les pidi6 la cantidad de dinero que deseaban solicitar como
compensacion por el esfuerzo requerido para completar este cuestionario y por la

informacion que nos proporciond.

Esta pregunta abierta, inspirada por Greig (2008), tiene un reflejo inmediato en los
mercados de trabajo ya que simula la pregunta mas frecuente a las personas
candidatas a un trabajo: “¢,Cuanto dinero le gustaria recibir por hacer este trabajo en

particular?”.

Por otra parte, los sujetos completaron nuestro cuestionario de investigaciéon, una
tarea que se podria corresponder a la tarea especifica que cada persona empleada tiene
gue llevar a cabo en su trabajo. Por lo tanto, en contraste con la mayoria de los
estudios experimentales previos del mercado de trabajo, logramos crear unas

condiciones de ambiente de trabajo sin utilizar ningin entorno artificial. Segun
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nuestro conocimiento, no hay ningun otro estudioiquestigue las diferencias en las
solicitudes iniciales entre las personas obesas y no obesas. Sin embargo, a través de la
literatura de género, se pueden encontrar muchos trabajos que demuestran que los
hombres realizan significativamente mayores peticiones salariales que las mujeres, un
hecho que conduce a éstas a un salario mas bajo y consecuentemente una carrera
laboral mas modesta (Gerhart, 1990; Rosenbaum, 1984); Barron, 2003; Greig, 2008).

Major (1994) argument6 que las diferencias entre hombres y mujeres se deben a
varios factores: las desigualdades sociales basadas en grupos, sesgo de comparacion
intra-grupo e intra-personales, diferencias en los patrones de referencia y diferencias

de atribuciones.

Estos argumentos son compatibles con los hallazgos principales de este estudio si se
considera que las personas obesas, similar al caso de las mujeres, pertenecen a un

grupo que ha sido tratado de forma diferente y discriminados en el entorno de trabajo.

Se pueden distinguir tres etapas en la discriminacion por obesidad en el entorno de

trabajo:

1) Las personas encargadas de emplear se forman falsas creencias de su
personal obeso. La investigacion hasta la fecha (Puhl y Heur, 2009)
sugiere que los estereotipos mas comunes acerca de los empleados y
empleadas obesos suelen ser (en comparacion a sus comparieros de peso

normal):
a. menos laboriosos y perseverantes,
b. tienen menos conciencia y mas inestables emocionalmente,
c. son menos agradables y menos extravertidos.

2) Los empleadores y empleadoras desarrollan tratamientos diferentes sobre
su personal con obesidad. Como ya se ha descrito anteriormente, los
trabajadores obesos se enfrentan a estereotipos, desventajas en los salarios
y a otros aspectos relacionados con el trabajo como la contratacién y los

ascensos.
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3) El comportamiento de los trabajadores y trabajadoras obesos es compatible
con lo que se espera de ellos. Esperan contar con salarios mas bajos o

estan dispuestos a aceptarlos.

El estudio de Piketty (1998) considera que el conocido modelo estadistico de la

discriminacion estd apoyado por la siguiente teoria: dado que se espera que el
colectivo de trabajadores de clase baja estén menos cualificados para puestos
importantes, se les promocionan con menos frecuencia, por lo que este colectivo se
desanima y adopta un comportamiento que valida las expectativas de sus superiores
(es decir, como van a ser menos valorados deciden, por ejemplo, formarse menos).
Siguiendo el mismo razonamiento, se sugiere que el personal obeso adopta un
comportamiento que valida las expectativas del empresariado aceptando salarios mas

bajos.

Otra explicacion para la diferencia en las solicitudes iniciales entre las personas
obesas y no obesas es un poco mas complicada ya que una tercera condicion, la auto-
estima, se incorpora entre la obesidad y las solicitudes iniciales. Las personas obesas
son mas vulnerables a la baja autoestima que, a su vez, se correlaciona con peticiones
menores de salario inicial y, por extension, con ingresos mas bajos. En cuanto a la
obesidad y la autoestima, hay varios estudios (Carr y Friedman, 2005; Biro et al,
2006; Hesketh et al., 2004; French et al., 1995; y de Wardle y Cooke, 2005)) que
muestran una correlacion negativa. En un estudio nacional representativo de mas de
3000 personas adultas, Carr y Friedman (2005) encuentran que las personas obesas
muestran niveles mas bajos de la auto-aceptacion que las de peso normal. Siguiendo
la misma linea Biro et al. (2006) muestran que el IMC es un predictor importante para
la autoestima en una muestra de 2379 nifias de entre 9 y 10 afios de edad, mientras
gue Hesketh et al. (2004) demuestran que la obesidad / sobrepeso precede a la baja
auto-estima en un estudio de 1157 nifios y nifias de escuelas primarias en Australia.
En la misma direccion, pero mas moderado, son los resultados de dos estudios de la
autoestima y la obesidad entre la juventud realizada por French et al. (1995) y Wardle
y Cooke (2005).

Mas cercanos a nuestros resultados estan Miller y Downey (1999) que concluyen en
su meta-analisis que el elevado peso de la gente conlleva a una baja autoestima, pero

gue la relacion es mas fuerte para personas que se perciben con sobrepeso que para las
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personas que realmente tienen sobrepeso. En nuestro estudio, también se utiliza el uso

de auto-informes de medicién de la obesidad de los sujetos.

En cuanto a la relacion entre la autoestima y los ingresos, existen pruebas
indiscutibles de su correlaciébn positiva. En dos estudios experimentales que
investigan la relacién entre la altura y los ingresos (Persico et al., 2004) y entre el
atractivo y las ganancias (Moebius y Rosenblat, 2006), se confirma la relacion
positiva entre la autoestima y los ingresos. Aunque en estos estudios no esta claro por
gué la gente con baja auto-estima terminan con ingresos mas bajos, un notable estudio
realizado por Baumeister et al. (2003) llega a la conclusion de que el éxito profesional
puede mejorar la autoestima y no al revés. Sin embargo, en el mismo estudio, una
excepcion importante se menciona: la alta autoestima facilita la persistencia tras el
fracaso, un hecho que puede ser traducido en un mayor éxito académico y profesional

a largo plazo.

Por lo tanto, la explicacion que sugerimos, y la principal contribucién del presente
estudio, es que las personas obesas, debido a la baja auto-estima, sienten que no
merecen tanto como un no-obeso y piden menos. Ademas, como veremos, este

comportamiento es mucho mas acusado en las mujeres.

Por ultimo, siguiendo la misma argumentacion y en base a anteriores estudios en el
campo de la economia del trabajo en relacion al atractivo y al género, también
sugieren que las solicitudes iniciales salariales son una de las razones principales del
llamado “premio a la belleza” (Hamermesh y Biddle, 1994) y a la diferencia de
salarios entre hombres y mujeres (Goldin, 1990; O'Neill, 1998, 2003). Aunque, varios
estudios experimentales (Solnick y Schweitzer, 1992; Andreoni y Petrie, 2008; Eckel
y Wilson, 2004; Moebius y Rosenblat, 2006; y Croson y Gneezy, 20Bah

20 Solnick y Schweitzer (1992) rechazan la hipétesis de que la gente atractiva y los hombres demandan

mas que las personas poco atractivas y las mujeres en un juego del ultimatum. En un experimento
reciente de bienes publicos, Andreoni y Petrie (2008) muestran que el aumento de pagos para las
personas atractivas y las mujeres no es debido al comportamiento diferencial de las personas atractivas
y las mujeres, sino que es debido a la forma en que otros responden ante la belleza y el sexo. Ademas,
Eckel y Wilson (2004) encontraron que las personas atractivas obtienen mayores tasas de confianza en
juegos de confianza. Por Gltimo, Moebius y Rosenblat (2006) usaron un experimento de mercado de
trabajo para descomponer el “premio por belleza”. Ellos encontraron que las personas encargadas de
emplear, errébneamente, esperan que los trabajadores fisicamente atractivos desempefien mejor su
trabajo.
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demostrado la relacion positiva entre la “bellezegf’hombre” y los ingresos a traves

de negociaciones (juego del ultimatum, juegos publicos, juegos de confianza,
experimentos en el mercado de trabajo), ningun estudio ha encontrado que los grupos
“privilegiados” tienen solicitudes iniciales mas altas que los grupos discriminados.

La ventaja principal de nuestro disefio experimental sobre los mencionados es que
llevamos a cabo un juego “no-interactivo”, evitando cualquier posible influencia entre

los sujetos. De esta forma, las peticiones de nuestros sujetos no dependen de las
caracteristicas (personalidad o apariencia) y las acciones de otros sujetos. Sin
embargo, tampoco encontramos ninguna correlacién entre la belleza / género y las

solicitudes iniciales.

En resumen, el tema central de este estudio experimental se expresa a través de tres

preguntas basicas:
» ¢Solicitan las mujeres menos dinero que los hombres?

> ¢Las personas obesas, aquellas que reportan un nivel de obesidad superior a la
media, solicitan una cantidad inferior de dinero en comparacion con las

personas no obesas?

» ¢Las personas bellas, aquellas que reportan un nivel de belleza superior a la
media, solicitan una cantidad mayor de dinero en comparaciéon con las

personas no bellas?

Una de las ventajas mas importantes de este estadioel hecho de

gue llevamos a cabo un experimento en el campo con una muestra bastante amplia
(269 sujetos) que pertenecen a diferentes entornos socioeconémicos. Para lograr este
objetivo, se entrenaron a 27 personas como mediadoras-entrevistadoras,
capacitdndolas para el reclutamiento de sujetos y la realizacion del experimento.
Ninguna de estas personas tenia experiencia previa en la economia experimental. Su
entrenamiento incluyé una descripcion general de la economia experimental, con
especial referencia a los protocolos basicos experimentales. Se les dio instrucciones
sobre el experimento. Por ultimo, a cada mediador se le pidié que reclutaran a 10
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sujetos para participar en el experimento hacienmhzapié en que estdbamos
interesados en sujetos con empleo y en que la muestra estuviera equilibrada entre
hombres y mujeres.

La segunda etapa del experimento se inicié con las respuestas de los mediadores al
cuestionario Q1, que fue utilizado, en esta fase, para comprobar que los sujetos
reclutados eran personas reales. Después de completar Q1, los mediadores recibieron
diez cuestionarios Q2 y diez sobres (para preservar el anonimato de los sujetos
experimentales) que entregaron a sus sujetos reclutados. Los dos primeros
componentes del cuestionario Q1 coinciden con las dos primeras partes del
cuestionario Q2. La unica diferencia entre los dos cuestionarios es que las preguntas
de Q1 fueron contestadas por cada uno de los 27 mediadores para describir a sus 10
sujetos reclutados, mientras que las preguntas de Q2 eran auto-reportados y por lo
tanto solo fueron respondidas una vez por cada uno de los 269 sujetos participantes en

el experimento.

En la primera parte del cuestionario aplicado a los sujetos, Q2a, éstos debian

responder a 4 preguntas tipo Likert sobre su aspecto:

- belleza,
- obesidad,
- alturay

- forma de vestir,
y cinco preguntas tipo Likert acerca de sus caracteristicas de personalidad:

- ambicion,

- auto-confianza,
- sociabilidad,

- creatividad y

- benevolencia.

Sin embargo, so6lo usaremos la belleza y la obesidad como variables explicativas y la
ambicidén y la auto-confianza como variables de control. El resto de las preguntas
fueron utilizadas para distraer la atencion de los sujetos de los verdaderos objetivos de

la experimentacion. Por esta misma razon, también se incluy6 una version ajustada de
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la tarea de Sally-Ann (Wimmer y Perner, 1983) erdgunda parte del cuestionario

de los sujetos, Q2b.

Por ultimo, mientras que la tercera parte del cuestionario de los mediadores, Qlc,
simplemente describe la relacion personal entre los mediadores y cada uno de sus
sujetos, la tercera parte del cuestionario de los sujetos, Q2c, contiene la variable
dependiente de nuestro estudio. En esta parte, se les pidié a los sujetos que revelaran
cuanto dinero deseaban solicitar como compensacion al esfuerzo realizado al rellenar
el cuestionario y por la informacién proporcionada. También se les especificaba que
existia un limite de dinero para la realizacion de este experimento. El cuestionario Q2
continuaba pidiéndoles su nombre y direccion postal para poder enviar a los sujetos el

dinero requeridé’

Por otra parte, a los participantes se les aseguro la proteccion de sus datos personales
a través de la Ley de Proteccion de Datos. Por ultimo, al final del cuestionario Q2, se
les pregunté a los sujetos si estarian dispuestos a participar en otro experimento en un

futuro cercano.

La segunda etapa del experimento concluyé dando instrucciones a los mediadores
sobre cOmo pagar a sus sujetos reclutados. En pocas palabras, debian asegurarse de
gue sus sujetos recibian el dinero que habian pedido. Por otra parte, se hizo hincapié
en que sélo los sujetos que facilitaran su direccién postal serian p&gadss.
mediadores fueron instruidos también para informar a sus sujetos que el presupuesto
para este proyecto era particularmente pequefio y que el equipo investigador sélo

estaban dispuestos a pagar los sujetos en funcion del valor real de su é3fuerzo.

Por altimo, a los mediadores se les dio dos semanas para administrar los cuestionarios

Q2 a sus sujetos y devolver los cuestionarios cumplimentados.

2L Esta fue también otra manera de convencer a los sujetos que estabamos realmente dispuestos a pagar
el dinero que pidieron.

22 Este mecanismo también se utiliza con el fin de garantizar a los investigadores que los participantes
eran personas reales y no inventadas por los mediadores.

2 Clarificamos este punto con el siguiente texto: “Obviamente, no vamos a pagar a nadie € 1,000,000
por rellenar un cuestionario."
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La tercera fase del experimento se inicio en el nmbnen el que los mediadores
presentaron los cuestionarios Q2 que habian sido completados por sus sujetos. Los
cuestionarios fueron presentados en sobres cerrados. Por lo que respecta el proceso de
pago, el personal mediador prefiri6 pagar a sus sujetos en lugar de enviar el dinero
por correo. Para este fin, se les pidi6 que presentaran en el plazo de dos semanas
copias firmadas de los documentos de identidad de los sujetos a quienes habian
pagado. Los pagos se efectuaron dos semanas mas tarde de acuerdo a la siguiente
regla: “A los sujetos que solicitaron 10 euros 0 mas, se les pagaria 10 euros. Todos los
demas recibirian la cantidad exacta de su solicitud”.
Comenzamos nuestro analisis con la descripcion de las caracteristicas del conjunto de
datos recogidos durante el proceso experimental. En la mayoria de los casos, las
variables utilizadas en nuestro analisis se generan de los propios datos, sin ninguna
intervencion. Sin embargo, en el caso de la variable dependiente “dinero”, fue
necesario transformar la variable inicial.
La variable dependiente es la cantidad de dinero que los sujetos solicitaron en
compensacion por rellenar el cuestionario y proporcionar informacion. A pesar del
hecho de que el dinero es, inicialmente, una variable continua, tenemos que tener en
cuenta tres caracteristicas especiales de esta variable, sobre todo por el analisis de
regresion que se va a aplicar:
1. EI42.75% de los sujetos solicitd 0 euros
2. El valor de la variable tiene un rango muy amplio: 4,46% de los sujetos
pide mas de 250 euros, mientras que un sujeto solicita 62.000 euros y otro
pide una cantidad infinita de dinero.
3. Existen varios puntos focales que se repiten, como 10, 20, 30, 50, 100
euros que tienen frecuencias de mas del 5% cada uno.
Por lo tanto, el tratamiento de dinero como un#abée continua ordinaria no es tan
convincente. Ademas, vimos la necesidad de no excluir los valores extremos de
nuestras regresiones, ya que son de especial interés desde un punto de vista teorico.
Pedir una cantidad infinita de dinero es el equilibrio de Nash del juego, ya que el
participante debe asegurarse de recibir la cantidad mas alta de dinero
independientemente de lo que soliciten otros sujetos.
En cambio, es mas convincente suponer que todos los sujetos que soliciten cantidades

extremadamente altas de dinero pertenecen a la misma categoria. Por otra parte, el
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hecho de que hay varios puntos focales en la variabhtinua sugirid que seria
razonable y representativo generar categorias en torno a estos puntos. Como
resultado, generamos una variable mas equilibrada ordenada en 6 categorias de la

siguiente manera:

Tabla 4.3.a. Variable dependiente: dinero
Nivel 0 1 2 3 4 5
Categorias 0 1-1516-30 50-70 90-100 >149
Frecuencias 115 39 46 28 17 24

En el analisis estadistico que se expone a continuacion, la variable dependiente
“dinero” esta representada de tres formas distintas, que corresponden a tres cuestiones
ligeramente diferentes.

» dinero (.): es una variable de 6 categorias ordinales que incluye todas las
observaciones exactamente como se han descrito anteriormente. Esta variable
intenta arrojar luz sobre la cuestion: ¢qué personas (segun sus caracteristicas
fisicas y de género) solicitan mas dinero?

» dinero (1 / 0): es una variable dicotdbmica. La primera categoria incluye los
115 sujetos que solicitaron 0 euros, mientras que la segunda categoria, que es
unién de las categorias 1-5 de la variable “dinero”, incluye 154 personas que
solicitaron una cantidad positiva de dinero. En este caso, la cuestion objeto de
examen es simplemente la siguiente: ¢ quién solicita dinero y quién no?

» dinero (> 0): es una variable ordinal de 5 categorias incluyendo soélo los 154
sujetos que pidieron una cantidad positiva de dinero. La cuestion condicionada
formada a partir de este enfoque es la siguiente: Teniendo en cuenta que la

gente solicita una cantidad positiva de dinero, ¢ quién pide mas?

Si bien las dos primeras representaciones de la variable “dinero” pueden ser obvias, la
tercera requiere mayor explicacion. Nos centramos en esta sub-muestra especifica
sobre todo porque consideramos que todas estas personas forman un grupo de
especial interés. Si bien existen varias (y a veces contradictorias) razones para
explicar por qué una persona no solicita ninguna cantidad de dinero (la influencia de

la persona que le entrevista, los sujetos no creen en métodos experimentales, no

desean proporcionar su direccion, etc.), creemos que las personas que pasan €soSs
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limites y finalmente solicitan una cantidad positida dinero pertenecen a una
categoria mas homogénea con sus propias argumentaciones diferentes para proceder
de esta manera.

En cuanto a las variables independientes utilizadas en el andlisis, no se han necesitado
transformaciones complicadas. Estas son:

> obesidad una variable ordinal auto-reportada que describe el nivel de
obesidad de los sujetos (de 1 = muy delgado a 7 = muy obeso).

» belleza:una variable ordinal auto-reportada que describe el nivel de belleza de
los sujetos (de 1 = muy feo a 7 = muy hermoso).

» mujer: una variable ficticia explicativa auto-reportada, que toma el valor de 1
si el sujeto es mujer y 0 en caso contrario.

» edad: una variable de control continua que describe la edad de los sujetos en
anos.

» salario: una variable de control continua que describe los salarios de sujetos
en euros.

» ambicién: una variable de control ordinal auto-reportada que describe el nivel
de ambicion de los sujetos (de 1 = no ambicioso a 7 = muy ambicioso).

» auto-confianza una variable de control ordinal auto-reportada que describe el
nivel de auto-confianza de los sujetos (desde 1 = sin auto-confianza a 7 =con
mucha auto-confianza).

Por ultimo, nos dimos cuenta también de que la alza de la variable “obesidad”

no es tan trivial como la variable “belleza”. Mientras que la belleza puede ser
caracterizado como una variable monotona en términos de utilidad: cuanto mas bella
se siente una persona mejor se siente, el caso de la obesidad no es exactamente el
mismo. Por ejemplo, la sensacibn de que uno es muy delgado no implica
necesariamente que uno sea mas atractivo que alguien que se siente mas obeso. Por
esta razon, se han generado dos variables ficticias a partir de la variable “obesidad” de
la siguiente manera:

» dobese:una variable ficticia que toma el valor de 1 si el sujeto elige los
niveles 5, 6 o 7 en la pregunta sobre “obesidad” y O en caso contrario.

» dthin: una variable ficticia que toma el valor de 1 si el sujeto elige los niveles
1, 2 0 3 en la pregunta sobre “obesidad” y 0 en caso contrario.
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En cuanto a la estadistica descriptiva de los dit®®7 mediadores recogieron datos

de 269 sujetos. El grupo estaba compuesto por el 55% de mujeres y el 35% de
estudiantes. Alrededor del 37% de los sujetos no trabajaban, el 18% trabajaban en un
trabajo de nivel bajo y el restante 45% tenia un trabajo de medio o alto nivel. La tabla
4.3.b muestra los estadisticos descriptivos de las variables utilizadas en nuestro
analisis.

De esta tabla se observa que: la media, la mediana y la moda de las variables belleza,
ambicién y auto-confianza son mucho mayores de lo esperado. Los sujetos
sobrestiman sus caracteristicas, aunque se debe hacer hincapié en que el valor
mediano es de %.Sin embargo, en el caso de la obesidad, el correspondiente valor
medio se acerca a lo esperado, mientras que la moda y la mediana son exactamente 4.
Hay dos explicaciones propuestas para esto. La primera es simplemente que la
obesidad es una caracteristica mas objetiva y facilmente observable. En otras
palabras, diferentes niveles de obesidad son facilmente reconocibles por los sujetos, lo

gue permite que se describan con mas precision.

Tabla 4.3.b. Estadisticos descriptivos

Variables Observ. Media Mediana Desv. Estandar Min Max
Obesidad 269 4.18 4 1.05 1 7
Belleza 269 4.79 5 0.97 1 7
Mujer 270 0.55 1 0.50 0 1
Edad 270 29.33 25 9.47 18 65
Salario 171 1316.81 700 848.44 100 7000
Ambicion 269 4.52 5 1.34 1 7
Auto-confianza 269 4.49 5 1.48 1 7

La segunda explicacion, sin embargo, apunta en una direccion contraria. En primer
lugar de todos, lo que la gente considera como normal (y que se denota en nuestra

escala como 4) es en realidad el nivel de obesidad de la mayoria de la poblacion. En

24 En el cuestionario Q2 se ha incluido lo siguiente: tenga en cuenta que 4 significa ni mas ni menos
gue la media.
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fuerte contradiccion, hay una gran cantidad de ditea confirmando que las
sociedades modernas sufren de sobrepeso u obesidad. Por lo tanto, seria mas
razonable que la verdadera media poblacional de la variable obesidad se encontrara
alrededor de cinco.

El primer objetivo es dar una vision general del problema bajo examen. Para ello, se
examina el impacto de cada uno de las variables explicativas (la belleza, la obesidad y
el género) en nuestra variable dependiente mediante el analisis de las pruebas graficas
y tests no paramétricos. A continuacion, avanzamos en nuestro analisis realizando un
analisis de regresion probit que nos permite controlar otros factores que pueden
afectar a nuestra variable dependiente.

Comencemos tratando de arrojar luz sobre cualquier relaciéon potencial o tendencia
entre la variable dependiente “dinero(.)” y las variables explicativas belleza, obesidad

y género.

La figura 4.3.a muestra la cantidad media de dinero solicitado por los sujetos en los
siete niveles de obesidad. El tamafio de la burbuja es proporcional al nimero de
personas que pertenecen a cada nivel de obesidad. Ademas, el nimero escrito en cada
burbuja refleja el nUmero exacto de sujetos en cada grupo.

Figura 4.3.a. Dinero medio requerido, por nivel de obesidad

A simple vista no parece haber una tendencia clara entre las dos variables bajo

estudio. Sin embargo, cuando nos centramos en el grupo de personas pertenecientes a
los niveles de obesidad 4-7, puede verse una tendencia claramente negativa, lo que
lleva a la siguiente observacion: cuanto mas obeso se siente un sujeto, menos dinero
pide en media. Esta observacion esta también apoyada por pruebas no paramétricas

(Cuzick y Mann-Whitney). La prueba de Cuzick estudia la hipotesis nula de que las
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medianas de los diferentes grupos son todas iguales frente a la hipétesis alternativa de
gue las medianas estan ordenadas en magnitud. Si la hipotesis alternativa es
verdadera, entonces al menos una de las diferencias es una desigualdad estricta (>).
En la tabla 4.3.c puede consultarse el resultado. Como podemos observar rechazamos
la hipotesis nula de igualdad de medianas. Por desgracia, en caso de rechazar la
hipodtesis nula, esta prueba no da ninguna informacion acerca de qué y cuantos grupos
tienen medianas diferentes. Con el fin de explicar la tendencia exacta, se ha realizado
por separado pruebas de Mann-Whitney, la prueba que estudia diferencias entre dos
grupos. Al realizar la prueba a la variable “dinero(.)” para todos los posibles niveles
de obesidad dos a dos, nos encontramos con una diferencia significativa (negativa)
entre las medianas del grupo 4 y el grupo 5 (p-valor = 0.022) y las medianas de los
grupos 4 y 6 (p-valor = 0. 025). Este resultado, muestra que la diferencia entre el
dinero requerido por las personas pertenecientes al nivel 4 y las personas de los nivel
5y 6 es negativa y significativa. Y por tanto se apoya la afirmacion de que las
personas que se consideran obesas (nivel 5 o 6) solicitan una menor cantidad de
dinero que las personas que se no se consideran ni obesos ni delgados (nivel 4).

Tabla 4.3.c. Tests de Cuzick

Variables Estadistico p-valor

Obesidad -2.32 0.021
Belleza 0.24 0.807
Mujer -0.81 0.418

Por otro lado, no hay un patron claro para el promedio de solicitudes entre las
personas que se sienten delgados (nivel 1-3). Por otra parte, la combinacion de estas
dos observaciones refuerza nuestro argumento de que la variable “obesidad” podria
analizarse mejor si se divide en dos variables distintas, “dobese” y “dthin”.

La figura 4.3.a también incluye la recta de regresion lineal, lo que revela una
tendencia negativa.

La figura 4.3.b presenta exactamente la misma informacion que la primera, pero para

los diferentes niveles de la variable “belleza”.
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En este caso, el resultado es incluso mas claropsesenta a toda la muestra:

las personas que se consideran mas bellas, piden, en media, mas dinero.

Figura 4.3.b. Dinero medio requerido, por nivel de belleza

Como se ilustra también con la recta de regresion lineal, existe una relacién positiva
entre la cantidad media de dinero solicitada y los diferentes niveles de la belleza. Sin
embargo, esta afirmacion esta parcialmente apoyada por los tests no paramétricos
(Tabla 4.3.c). Para la variable “belleza”, los pares correspondientes que revelan una
tendencia positiva son los grupos 1y 7 (p-valor = 0.079), los grupos 3y 7 (p-valor =
0.064), y los grupos 4 y 7 (p-valor = 0.086). En este caso hay que tener en cuenta que
los grupos 1, 3y 7 incluyen sélo 2, 9 y 10 observaciones, respectivamente, mientras
gue el grupo 4 tiene 97 observaciones. Esto también explica por qué todas las
tendencias anteriores son sélo significativas al nivel del 10%.

Por dltimo, la figura 4.3.c presenta el box-plot de la variable “dinero (.)”
distinguiendo por género.

Como podemos ver, las dos submuestras tienen exactamente la misma mediana (linea
azul), mientras que la media de los hombres (linea gruesa de color rojo) es
ligeramente superior a la media de las mujeres. La Unica diferencia notable ocurre
para los valores de los cuartiles superior, donde para los hombres son iguales a 3 y
para las mujeres son iguales a 2. Por lo tanto, podemos facilmente concluir: que no

hay diferencia de género en el dinero requerido.
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Figura 4.3.c. Dinero medio requerido, por género

Las lineas rojas indican las medias de cada submuestra

De igual modo, las pruebas no paramétricas (Tabla 4.3.c) no confirman diferencias
significativas en las solicitudes de dinero. Sin embargo, al dividir los datos en dos
sub-muestras de hombres y mujeres y repetir las pruebas no paramétricas para las
variables “dinero (.)” y obesidad, nos dimos cuenta de que la tendencia negativa entre
ambas variables se mantiene solo para la muestra de mujeres. Esto conduce a la
siguiente conclusiéon: Aunque no existen diferencias significativas de género respecto
a la cantidad de dinero solicitada, existe evidencia de que la tendencia negativa entre
las solicitudes de dinero y la “obesidad” o “dobese” es debido principalmente a la

participacion de las mujeres en la muestra.

A continuacion se realiza un analisis de regresion. Principalmente lo realizamos por
dos razones: a) se desea controlar las caracteristicas de la personalidad (ambicion y
auto-confianza) y las variables socioeconémicas (edad, salario) que probablemente
afectan a la variable dependiente, y b) se desea controlar la influencia en las
respuestas de los sujetos de las personas que realizan la entrevista.

Esta segunda razon es de gran importancia ya que el equipo investigador no estaba
presente cuando los mediadores entrevistaban a los sujetos. A pesar de que fueron
especificamente instruidos para ello, hay que tener en cuenta que los sujetos eran

miembros de su familia o amistades. Consecuentemente, en los analisis de regresion
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permitimos la correlacion intra-grupo y relajamoshipoétesis habitual de que las
observaciones son independientes. Es decir, las observaciones son independientes
entre los grupos (27 grupos diferentes), pero no necesariamente dentro de los grupos.
Este tipo de analisis afecta a los errores estandar y la matriz de varianza-covarianza de
los estimadores, pero no a los coeficientes estimados.

En la tabla 4.3.d se muestran los coeficientes y los errores estandar (entre paréntesis)
para dos regresiones del tipo probit ordenado (columnas 1(a) y 1(b)) para la variable
dependiente “dinero (.)”, dos regresiones del tipo probit (columnas 2(a) y 2(b)) sobre
la variable binaria “dinero (1/0)” y finalmente dos regresiones del tipo probit
ordenado (Columnas 3(a) y 3(b)) sobre la variables “dinero (> 0)". La Unica
diferencia entre las regresiones de tipo (a) y (b) es que mientras que la variable
“obesidad” se utiliza en las primeras como variable explicativa, las variables
dicotomicas “dobese” y “dthin” se utilizan en las segundas con el fin de explicar
mejor el efecto. Se controlan también las variables continuas “edad”, “edad al
cuadrado” y “salarios” y las variables ordinales “ambicion” y “auto-confianza”. Se
observd que no existian problemas de multicolinealidad en nuestros modelos de
regresion.

Como podemos ver en la tabla 4.3.d, las regresiones 1(a) y 3(a) confirman la
asociacion negativa de las variables dependientes (Dinero (.) y dinero (> 0)) con la
obesidad. En particular, la obesidad se asocia con el dinero con una significacion del
10% en la regresion 1(a). Sin embargo, cuando la gente que solicita € 0 queda
excluida de la muestra en la regresion 3(a), esta asociacion es aun mas fuerte,
alcanzando un nivel de significacion del 5%. En la regresion 2(a) el signo de la
variable “obesidad” sigue siendo negativo pero no es significativo.

Al separar la variable “obesidad” en dos variables dicotomicas en las regresiones 1(b)
y 3(b), se observa que la variable “dobese” se asocia negativamente con un nivel de
significacion del 1% en ambos modelos, mientras que “dthin” no (ni siquiera el 10%
de nivel de significacion). Lo mismo ocurre en la regresiéon 2(b), pero en este caso
“dobese” se asocia con la variable “dinero (1/0)” a un nivel de significacion del 5%.
Todos estos resultados sugieren que el signo negativo de 1(a), 2 (a) y 3 (a) se debe al
hecho de que los sujetos obesos (nivel 5, 6 y 7) solicitan menos dinero, pero no
porque los sujetos delgados soliciten mas dinero.
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En cuanto a la obesidad, hay tres conclusionesipailes que pueden extraerse de
cada una de las variables dependientes “dinero (.)”, “dinero (1/0)” y “dinero (> 0)”:

a) los sujetos “obesos” solicitan significativamente menos dinero que los sujetos
“no obesos”.

b) Los sujetos “obesos” no solicitan (significativamente mas veces) ningun
dinero en absoluto en comparacion con los sujetos “no-obesos”.

c) Entre las personas que solicitan una cantidad positiva de dinero, los sujetos
“‘obesos” solicitan significativamente menos dinero que los sujetos “no
obesos”.

En cuanto a la variable “belleza”, no se ha encdotrainguna asociacion
significativa con las variables dependientes de los modelos 1(a), 3(a) y 1-3(b). La
Unica excepcion es en la regresion 2(a) en el que la belleza es positiva y esta
significativamente asociada con el dinero (1/ 0), pero sélo a un nivel de significacion
del 10%. Curiosamente, la “obesidad” no es significativa en este modelo especifico.
Al parecer, el predominio significativo de la variable “dobese” se recupera en el
modelo 2(b), lo que indica una vez mas que el uso de las dos variables dicotomicas en
lugar de la variable “obesidad” es probablemente un método mas fiable y consistente.
A pesar de nuestras expectativas, la asociacion significativa de la variable “belleza”
con la variable dependiente desaparece tan pronto como son introducidas en las
regresiones las variables de control: edad, salario, ambicién y auto-confianza.
Después de controlar todas las variables antes mencionadas, la conclusion a la que se
llega es: La belleza de los sujetos no tiene efectos significativos sobre las solicitudes
de dinero.

El mismo resultado también es vdlido para la variable “mujer”’, ya que no es
significativa en ninguna de las regresiones anteriores (con o sin controles). Sin
embargo, un resultado muy fuerte surgio al realizar las pruebas no paramétricas: la
tendencia negativa entre las solicitudes de dinero y la “obesidad” o “dobese” se

confirma solo en la sub-muestra de mujeres.
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Tabla 4.3.d. Regresiones probit

Dinero (.) Dinero (1/0) Dinero (>0)
Variables 1(a) 1(b) 2(a) 2(b) 3(a) 3(b)
Obesidad -0.109* -0.054 -0.196**
(0.063) (0.077) (0.090)
dobese -0.422*** -0.340** -0.558***
(0.124) (0.150) (0.208)
dthin -0.230 -0.347 -0.050
(0.212) (0.253) (0.244)
Belleza 0.087 0.073 0.125*  0.110 -0.030 -0.036
(0.077) (0.347) (0.077) (0.081) (0.090)  (0.087)
Mujer -0.003 0.000 0.044 0.055 0.070 -0.081
(0.167) (0.170) (0.200) (0.200)  (0.219) (0.226)
Edad -0.129** -0.128** -0.134** -0.133** -0.092 -0.095
(0.059) (0.057) (0.062) (0.060) (0.073) (0.071)
Edad 0.001*  0.001* 0.001* 0.001* 0.001 0.001
(0.001) (0.0007) (0.001) (0.0007) (0.001)  (0.001)
Salario -0.000 -0.000 -0.0001* -0.0002* 0.0004*** 0.0004***
(0.0001) (0.000) (0.0001) (0.001) (0.0001) (0.0001)
Ambicion 0.095 0.098 0.061 0.060 0.110* 0.121**
(0.063) (0.063) (0.073) (0.073) (0.059) (0.062)
Auto-confianza 0.025 0.027 0.041 0.042 0.043 0.047
(0.060) (0.060) (0.065) (0.065) (0.057) (0.058)
Constante 2.042* 2.06*
(1.128)  (1.107)
N 269 269 269 269 154 154

Errores estandar entre paréntesis. *, **, *** nivel de significacion al 10%, 5% y 1% respectivamente
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Ademas, esta afirmacion se ilustra facilmente eliglaa 4.3.d, donde las burbujas

en azul oscuro y en rojo representan las peticiones monetarias de los hombres y las
mujeres, respectivamente. Es evidente que las mujeres obesas (nivel 5, 6 y 7)
solicitan significativamente menos dinero que las mujeres no obesas (nivel 4). Por
otra parte, en el caso de los varones, la tendencia negativa soélo es cierta (pero no de
forma significativa) para los niveles mas altos de la obesidad (6 y 7), donde solo hay
algunas observaciones. Hay que tener en cuenta que el tamafo de las burbujas es
proporcional al nimero de personas que pertenecen a cada uno de los 7 grupos de
obesidad.

Figura 4.3.d. Dinero medio requerido, por niveles de obesidad y género

Con el fin de demostrar el efecto combinado de feajer” y “obesa” sobre las
solicitudes de dinero, dos términos de interaccion ficticia se han incorporado en
nuestros modelos de regre<drESstos son:
> fdobese: toma el valor de 1 si el sujeto es obeso (nivel 5-7) y mujer y 0 en
caso contrario.
» mdobese: toma el valor de 1 si el sujeto es obeso (nivel 5-7) y hombre y 0 en
caso contrario.
Con el fin de evitar problemas de multicolinealiqgd/a que la variable “mujer” no
era significativa en cualquiera de las regresiones anteriores), las variables “mujer” y

“dobese” son sustituidas por estas dos nuevas variables.

25 Para simplificar, solo se utilizan los modelos (b)
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Comparando los resultados de la tabla 4.3.e card¢giesiones anteriores, vemos que

la obesidad esta negativa y significativamente asociada a las solicitudes de dinero sélo
para mujeres. Las variables de control tienen el mismo efecto que en las regresiones
sin términos de interaccion.

De este analisis podemos concluir: Aunque no hay efectos de género significativos
sobre el dinero que los sujetos solicitan (ya sea en cantidad o frecuencia), existe
evidencia de que la asociacién negativa entre las variables “dinero (.)”, “dinero (1/0)”,
“dinero(>0)" y la variable “dobese” se debe principalmente a la participacién de las
mujeres en la muestra.

Por ultimo, se pueden hacer las siguientes observaciones generales sobre las variables
de control:

a) La edad se asocia negativamente con la variable dependiente en las
regresiones 1(a&b) y 2(a&b), pero no en las regresiones 3(a&b). Una posible
explicacion es que la mayoria de las personas que solicitaron € 0 son mayores.

b) En las regresiones 3 (a&b), el salario se vuelve positivo y significativo. Este
resultado indica que las personas con salarios altos pueden solicitar mas dinero
porque que valoran su tiempo mas que otras personas.

c) La variable “ambicién” es solo significativa en las regresiones 3(a&b),
apoyando nuestra afirmaciéon de que la sub-muestra de 3(a&b) se compone de
un grupo particular de personas con caracteristicas especiales como la
ambicion.

d) A pesar de nuestras expectativas, la variable “auto-confianza” no es

significativa en ninguna de las regresiones.
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Tabla 4.3.e. Regresiones probit ordenada

Dinero(.) Dinero(1/0) Dinero(>0)

Variables
1(b) 2(b) 3(b)
fdobese -0.53*** -0.42* -0.76**
(0.16) (0.21) (0.31)
mdobese -0.28 -0.23 -0.31
(0.20) (0.19) (0.24)
dthin -0.23 -0.34 -0.04
(0.21) (0.25) (0.24)
Belleza 0.07 0.11 -0.04
(0.07) (0.08) (0.09)
Edad -0.12** -0.13** -0.10
(0.05) (0.06) (0.07)
Edad 0.001* 0.001* 0.001
(0.000) (0.000) (0.001)
Salario -0.000 -0.0002**  0.0004***
(0.001) (0.001) (0.0001)
Ambicién 0.09 0.06 0.12*
(0.06) (0.07) (0.06)
Auto-confianza  0.01 0.03 0.03
(0.06) (0.06) (0.06)
Constante 2.12**
(1.07)
N 269 269 154

Errores estandar entre paréntesis. *, **, *** nivel de significacién

al 10%, 5% y 1% respectivamente

El hallazgo fundamental de este estudio es que las personas discriminadas, en

particular, obesas, realizan solicitudes iniciales inferiores cuando la oportunidad de

obtener dinero aparece. Si bien, no estamos sugiriendo esto como unica explicacion

para las diferencias salariales, consideramos que tal comportamiento hace que la
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brecha crezca. De hecho, nuestra explicacion poskeia caracterizada como
“secundaria” (no por su importancia) sino por ser la segunda parte de la historia de la
discriminacion. Las personas discriminadas, después de haber sufrido discriminacion
en diferentes ambitos sociales, incluyendo trabajo, desarrollan un comportamiento
diferencial al exigir menos. Como ya hemos argumentado, bajas peticiones iniciales
podrian ser la razon de los bajos ingresos debido al efecto “ancla” (Tversky y
Kahneman, 1974)).

Por lo tanto, nuestro experimento ha sido disefiado con el fin de capturar exactamente
este efecto secundario, después de haber asumido que la gente, que se sienten
diferente debido a uno o mas de sus rasgos fisicos, ha sufrido discriminacion en el
pasado. Afirmamos que nuestra pregunta basica experimental corresponde a una
cuestion muy comudn a los candidatos o candidatas del trabajo: ¢Cuanto dinero le
gustaria recibir para hacer este trabajo en particular?

Por otra parte, todo el disefio se puede caracterizar como una aproximacion veraz de
una negociacién salarial por un trabajo entre dos participantes: 1) El administrador o
administradora de recursos humanos que representa a una institucion que, en términos
de experimentacion, corresponde al mediador en representacion de la Universidad de
Granada. 2) El candidato o la candidata del trabajo, que corresponde a nuestro sujeto
para la tarea de rellenar el cuestionario. Ademas, creemos que rellenar el cuestionario
corresponde a una verdadera tarea en el trabajo. Por lo tanto, la pregunta realizada al
sujeto sobre la cantidad de dinero que desea solicitar como compensacion por
completar el cuestionario y por la informacion que nos ha proporcionado corresponde
a una pregunta que se realiza a una persona candidata al trabajo sobre el dinero que
demanda por llevar a cabo la tarea especifica del trabajo y por los resultados
previstos.

Teniendo en cuenta que las personas obesas desarrollaron un comportamiento
especial en nuestra base de datos, quisimos centrarnos mas en ellas. En particular,
gueriamos saber si los auto-informes sobre la obesidad también son confirmados por
los informes de las personas que les entrevistaron. La figura 4.3.e muestra, para cada

una de las principales categorias de la obe¥idatl porcentaje de personas que

26 Para facilitar este analisis, los niveles de obesidad global 1, 2 y 3 se han unido en la categoria “thin
(delgado)” y los niveles 5, 6 y 7 en la categoria “obese (obeso)”.
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subestiman (la cantidad auto-reportada es menorajuada por el mediador, en
verde), estiman con precision (la cantidad auto-reportada coincide con la del
mediador, en rojo) o sobreestiman (la cantidad auto-reportada es mayor que la del
mediador, en azul) su nivel de obesidad en comparacién con la evaluacion del
entrevistador. Es muy interesante observar que el porcentaje de personas (62%) que
sobreestiman su nivel de obesidad en la categoria “obesos” es mucho mas alto que el
porcentaje de los sujetos “delgados” (42%) o el porcentaje de sujetos que se clasifican
a si mismos como “normal” (44%). El test de Mann-Whitney confirma las diferencias
de ambos porcentajes son estadisticamente significativas con p-valores de 0.028 y

0.010, respectivamente.

En cuanto a la ausencia de efecto de género, una posible explicacion es que las
decisiones de las mujeres dependen mas del contexto (ver Croson y Gneezy, 2009).
Otro argumento, basado en la literatura de negociacion (Small et al, 2007), es que las
diferencias de género en las solicitudes iniciales se reducen drasticamente cuando las

situaciones se enmarcan en oportunidades por hacer y no oportunidades por negociar.

Figura 4.3.d. Dinero medio requerido, por niveles de obesidad y género
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Sin embargo, como se muestra en la Ultima partesdeekultados, la obesidad parece

ser significativa solo en las solicitudes de las mujeres, mientras que la obesidad no fue
significativa en la muestra de hombres. Una explicacién de este resultado se puede
encontrar en los estudios de Hatfield y Sprecher (1986) y Zebrowitz (1997) que
afirman que la cultura humana valora mas el atractivo en las mujeres que en los
hombres. La conclusion general de este estudio es que las personas obesas demandan
relativamente menos o nada, cuando se enfrentan a la oportunidad de ganar una
cantidad positiva de dinero, un resultado que podria explica parcialmente las

diferencias salariales existentes.

Si extrapolamos nuestra experiencia en el mercado laboral, podemos sacar una
implicacién politica muy importante para reducir la brecha salarial: Las campafias de
informacion y programas contra la discriminacion en el entorno de trabajo también

deberia centrarse en el fomento del potencial real de las personas discriminadas.

En este estudio se ha encontrado un escenario damge la auto-discriminacion.

Una implicacion de estos resultados en la vida real podria ser la negociacion de
salarios entre un trabajador potencial y las personas encargadas de su contratacion.
Los resultados de este estudio nos llevarian a pensar que las personas que se sienten
menos atractivas, especialmente mujeres obesas, empezarian la negociacién desde un
punto de partida mas bajo y, por tanto, podrian terminar la negociacion con un sueldo

mas bajo.
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4.4 Comportamientos en experimentos donde se hacexplcitos los roles

aprendidos.

En esta seccion se quiere estudiar el comportamiento de los sujetos en situaciones
donde los roles de género son aprendidos, estan bastante asumidos y ademas se hacen
explicitos durante el experimento. Concretamente, los experimentos de esta seccidn
estudian la sensibilidad y resistencia al dolor de las personas pidiéndoles que se

comparen con una mujer “tipica”.

Segun la International Association for the Study of Pain (IASP), el dolor es una
experiencia emocional y subjetiva asociada a dafo tisular real o potencial
(Wiesenfeld, 2005). Dicha experiencia es dificil de medir (Breivik et al., 2008) e
intrinseca a cada individuo, y, precisamente por ello, muestra una heterogeneidad
muy importante. Dicha variabilidad ha sido objeto sistematico de estudio. Estos
trabajos atribuyen las diferencias entre sujetos a cuestiones sociales, aprendizaje
(McGrath, 1990), factores psicolégicos como la ansiedad (Peterson y Reiss, 1992),
mecanismos bioldgicos (hormonales y genéticos) y combinaciones de los anteriores,
como las diferencias étnicas (Moore, 1990). Paralelamente, las diferencias de género
han motivado una enorme cantidad de investigaciones (Fillingim et al., 2009),
mostrando que no solo el componente bioldgico ni los roles de género (Robinson et
al., 2001) per se, explican la totalidad de la diferencia.

Nuestro trabajo se centra en el papel de la socializacién en la manifestacién del dolor
y en los roles aprendidos y asumidos a la hora de sentir y manifestar dicho dolor. Las
personas vivimos en sociedad y muchas de nuestras costumbres aparecen
precisamente de crecer y desarrollarnos en ella. El dolor en todas sus facetas no es
una excepcion a esta norma y, por tanto, también tiene un fuerte componente social
(Miller y Newton, 2006). Los nifios y nifias aprenden (Evans et al., 2008) a manifestar

y expresar su dolor por imitacion de lo que observan a su alrededor: familiares,
amistades, etc. Ademas, de la misma manera también desarrollan estrategias para
evitar el dolor y otras habilidades/capacidades (Craig et al., 1996) que les protejan de

futuras lesiones.

A lo largo del desarrollo social los sujetos encuentran una nueva faceta en el dolor:

ellos pueden hacerlo participativo a otros y otros pueden participarselo a ellos.
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Entonces, comienzan a compartir con otras persampropias experiencias y a
escucharlas de terceros. El alivio que sienten las personas cuando cuentan sus
experiencias a otros (el desahogo o contentment) explica que este tipo de estrategias
perduren en el tiempo. Contar las experiencias puede ayudar notablemente a reducir la
ansiedad (Peterson y Reiss, 1992) no solo por la compaiiia, sino porque ademas
compartir informacién con otros puede ayudar a reducir la incertidumbre (Sjoling et
al., 2003). Sin embargo, intercambiar experiencias dolorosas también puede tener un
coste si el individuo internaliza los sufrimientos de las demas personas. Por pura
empatia o, verdaderamente, por aprension, hay sujetos que internalizan el dolor de las

demas personas (Langer et al., 1975; Scott et al., 1983).

La comparacion con los demas tiene ventajas: tener informacion del dolor de otros
(Sjoling et al., 2003) puede ser una herramienta Gtil para calibrar el propio dolor.
Como indica la IASP, el dolor es una sefial de peligro (respuesta fisiolégica al dafio)
y, por ello, los sujetos disminuyen su sensacion de peligro, y con ello la ansiedad,
cuando conocen que hay otras personas con un nivel de dolor similar. Gracias a esta
informacion reconocen que su situacion esta dentro de la normalidad (McGrath y
Frager, 1996). Ademas, saber que otras personas sufren un dolor similar también hace
gue no se sientan distintos. En suma, al compararse con los demas ganan informacion
y reducen su percepcion de desigualdad (Fehr y Fishbacher, 2003; Brandts y Fatas,

2012) y, con ello, dan menor importancia a su propio dolor.

¢ Por qué esto es relevante para nuestro trabajo? Porque nos interesa saber con qué
facilidad (dificultad) las personas expresan su nivel de sensibilidad y resistencia ante

el dolor al compararse con otros.

En definitiva, ademas de pedir a los sujetos muestrales que comparen sus niveles de
sensibilidad, resistencia y costumbre de expresar el dolor en relacion a una mujer o a
un hombre “tipico”, nos planteamos estudiar si ciertas caracteristicas personales de
los pacientes relacionadas con la socializacion del dolor (Ryding et al., 2007) influyen

en la manera en que expresan su dolor. Con este fin, desarrollamos un breve

cuestionario en el que preguntamos a los sujetos tres items:
a) si sienten alivio en el dolor cuando se lo cuentan a otros;

b) si les duele el dolor de las demas personas, y
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c) si el que también les duela a otros les hacasemejor.

Para contrastar la validez de estas preguntas, es decir, para saber si estas preguntas
capturan la sensibilidad y la resistencia al dolor, usamos un test para medir distintas

dimensiones del dolor.

El test GREP (Gender Role Expectation of Pain) (Robinson et al., 2001) nos permite
estudiar de manera hipotética la sensibilidad, la resistencia y la costumbre de expresar
dolor de los sujetos. Se ha usado con éxito de manera reciente (Robinson et al., 2003;
Robinson y Wise, 2004) y se ha contrastado con estudios clinicos de dolor real.
Dichos trabajos indican que la sensibilidad reportada en el GREP (y parcialmente la
resistencia) esta relacionada con el umbral y tolerancia al dolor causado por frio
(Wise et al., 2002) y calor (Defrin et al., 2009). Este test ha sido explicado en la

seccion de metodologia.

En el test GREP, el individuo compara su propia experiencia personal sobre el dolor
con el dolor sufrido por una persona tipica. La informacion que se obtiene hace una
referencia a la media de las experiencias de dolor sufridas en el pasado,
presumiblemente de distintos tipos, y, por lo tanto, no es especifica de un tipo
particular de dolor. Estas medidas, como se observa, tienen un claro comportamiento

de sesgo de género.

Para la realizacion del trabajo se prepard un cuestionario que consta de dos partes: la
primera es la traduccion del test GREP (Robinson et al., 2001) que se realiza en
idéntico formato al original: escalas analégicas de 10 cm a ciegas (sin nameros), no
computarizado, etc. Para la traduccion del original al castellano se siguid el
procedimiento ordinario: un nativo tradujo del inglés al espafol y un segundo
traductor lo hizo de la version traducida al inglés. Posteriormente se comprobd que
fueran coincidentes. La segunda parte incluye un cuestionario socio-demografico
(edad, sexo, salud, etc.) y una bateria de preguntas sobre habitos sociales ante el

dolor.

Como se explicdé en la seccidon de metodologia, en el GREP hay tres grupos de

preguntas:
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» sensibilidad al dolor (SD: tiempo desde que se infringe el dafio hasta que se
percibe el dolor),

» resistencia al dolor (RD: tiempo desde que se siente el dolor hasta que se
busca alivio) y

» costumbre de expresar el dolor (ED: habito de contar a otros tus experiencias

dolorosas).

Para facilitar la comprensioén, el sujeto se enfrenta en cada pregunta a una poblacion
objetivo distinta: primero frente a una mujer cualquiera, segundo frente a un hombre
cualquiera, y finalmente, a combinaciones hombre/mujer. El sujeto ha de marcar su
“nivel” en un intervalo que mide 10 cm. Usamos un numero entero en el intervalo
cerrado [-50,50] para medir la posicion del sujeto, siendo el cero que no siente ni mas

ni menos que la referencia.

La informacion obtenida en el GREP se interpreta como una medida general de
sensibilidad (resistencia y expresion) del sujeto. Quien se defina asi mismo como mas
sensible que la media (valor > 0) lo asumiremos como sensible. Cuanto mayor sea el
valor, es decir, cuanto mas cercano sea el valor a 50, mas sensible supondremos que
se considera. Y dado que es un “lower bé(indsupondremos que quienes se
consideran a si mismos como muy sensibles entonces seran muy sensibles en la vida

real. Los experimentos con dolor real avalan este argumento.

Para nuestro estudio se ha utilizado la primera pregunta del blogue (la que hace
referencia a la mujer) y la media de la primera y de la segunda (la media con respecto
a una mujer y un hombre cualesquiera). Asi, la sensibilidad estara medida con
respecto a la mujer (SDM) y con respecto a la media de mujer y hombre (SDMed); de
la misma manera, para la resistencia al dolor tendremos RDM y RDMed; finalmente,
tendremos EDM y EDMed para la expresion del dolor.

Inmediatamente después del GREP se incluye un cuestionario socio-demografico que
contiene una serie de preguntas tipicas: edad, sexo, estado de salud (5 niveles, desde
muy malo = 0 hasta excelente = 4), nivel cultural y econdmico de la unidad familiar,

etc. Ademas de los tres items nuevos que explicamos anteriormente: ¢ sientes alivio en

27 Limite inferior
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el dolor cuando lo cuentas a otras personas?, gsidotor cuando otra persona te
cuenta su experiencia dolorosa?, ¢ saber que a otras personas también les duele igual
que a ti te alivia el dolor? Los tres items tenian como Unicas respuestas “Si” (=1) o
“No” (=0). De ahora en adelante, llamaremos respectivamente “social”’, “aprensivo”

0 “igualitario” a los sujetos que respondieron afirmativamente a cada una de las

preguntas. Los items no son excluyentes.

Como ya se ha explicado, estas preguntas estan inspiradas en la nueva literatura de
preferencias sobre los demas (other regarding preferences) o preferencias sobre
desigualdad (Fehr y Fischbacher, 2003; Brandts y Fatas, 2012). Esta literatura
muestra que los sujetos no valoran las cosas de manera absoluta (por ejemplo, el
dolor), sino de manera relativa a las demas personas (si me duele mas que a otros).
Actitudes como la envidia, las aspiraciones o los peer-effectstan contenidos
dentro de esta literatura. Por tanto, nuestro objetivo al estudiar estas tres preguntas no

es otro que conectar el dolor con la socializacion del dolor.

Se realizaron dos sesiones experimentales con un total de 136 sujetos (70 mujeres)
gue voluntariamente participaron en el test. El reclutamiento de los sujetos se hizo
mediante “carteles” en la facultad de Ciencias Economicas y Empresariales.
Posteriormente, el alumnado se apuntaba al experimento a través de un sistema
online. No hubo otro criterio de seleccién que el orden de llegada y el no haber
participado en experimentos previos. El experimento se realizé en la Universidad de
Granada los dias 4 y 7 de septiembre de 2009. Como se ha explicado anteriormente,
realizaron primero el GREP y luego las preguntas sobre personalidad mencionadas en
el apartado anterior. La tarea se completaba con un test (en 7 medidas) sobre aversion
al riesgo, un test de descuento y un test cognitivo (Cognitive Reflection Test;
Frederick, 2005). Los participantes fueron alumnado de segundo ciclo de licenciatura
y posgrado de la Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales, donde se cursan
los estudios de Economia, Turismo, ITM, Empresariales y ADE. Es importante
recalcar que estas personas no tienen ningun conocimiento médico ni sabian el
contenido del cuestionario hasta que llegaron a la sala. La tabla 4.4.a muestra los

descriptivos de las variables centrales del trabajo.

28 Efectos de grupo
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Se puede observar que, en media, los sujetos dedal@es negativos para SDM (=

-9.70), lo que indica que los individuos (tanto hombres como mujeres) se consideran a
si mismos menos sensibles al dolor que la “tipica” mujer. Es decir, todo el mundo se
considera mas fuerte que las mujeres, incluso las propias mujeres. Por lo tanto, las

mujeres estan estereotipadas como mas sensibles al dolor que los hombres.

También resulta interesante que la media de la sensibilidad al dolor respecto a los
hombres y las mujeres es negativa (SDMed = -5.36) aunque mayor que cuando se
comparan solo con mujeres. Esto nos indica que los sujetos, de media, dicen ser poco
sensibles y poco proclives a expresar su dolor. Por el contrario, la resistencia (RDM y
RDMed) arroja valores positivos de media, es decir, los sujetos sobrevaloran (Baron,
1994) su capacidad de sufrir al compararse con las demas personas, siendo la
diferencia mucho mayor cuando se comparan con la “tipica” mujer. Por tanto, y
como era de esperar, hay claros sesgos sociales sobre dolor y género: las mujeres son

sensibles y poco resistentes.

Respecto a la expresion del dolor las medias son negativas (EDM = -10.93, EDMed =
-6.70), indicando que al compararse con las demas personas, los sujetos afirman

expresar menos su dolor, siendo mayor la diferencia al compararse con las mujeres.

Tabla 4.4.a. Estadisticos descriptivos

Variables Observ. Media  Desv. Estandar Min Max

Sensibilidad-SDM 136 -9.70 24.65 -50 50
SDMed 136 -5.36 22.11 -50 50
Resistencia-RDM 136 6.94 24.52 -50 50
RDMed 136 3.06 21.51 -50 50
Expresar-EDM 136 -10.63 25.52 -50 50

EDMed 136 -6.70 20.64 -50 455

Socio-demogréficas

Edad 136 25.11 1.93 22 34
Mujer 136 0.51 0.50 0 1
Estado de Salud 136 2.73 0.81 1 4

[tems sociales
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Social 136 0.50 0.50 0 1
Aprensivo 136 0.63 0.48 0 1
Igualitario 136 0.39 0.49 0 1

El estado de salud, de media, es de 2.73, lo que indica que esta entre bueno y muy
bueno. Nadie reporto el valor minimo de 0. Las mujeres se muestran algo menos
saludables que los hombres (2.54 frente a 2.93) y esta diferencia resulta ser
significativa (Prueba de Mann-Whitney, Estadistico = 3.17, p-valor = 0.00).
Sorprende la frecuencia con que aparecen los items que hemos creado: el 50% de los
sujetos experimentales resulta ser social, siente alivio contando el dolor; el 63% se
muestra como aprensivo, es decir, le duele el dolor de los demas; los igualitarios
(quienes sienten alivio cuando saben que los demas también sufren) representan el
39% de la poblacion. La tabla 4.4.b explora cémo se relacionan dichas variables entre

Ve

Sl.

Tabla 4.4.b. Correlacién parcial de Pearson

Social Aprensivo Igualitario
Social 1 0.26*** 0.45%**
Aprensivo 1 0.31**
Igualitario 1

Como se esperaba, las tres variables —social, aprensivo e igualitario— aparecen
significativamente correlacionadas. Por tanto, estos sesgos personales no aparecen de

manera independiente.

Para estudiar la relacién existente entre el género y las tres variables medidas en el
GREP: sensibilidad, resistencia y habito de expresar el dolor, usamos modelos de
regresion multivariantes. En las regresiones incluiremos las siguientes caracteristicas
personales: edad, estado de salud y los tres items sociales (social, aprensivo e

igualitario).

La razén por la que usamos modelos multivariantes y no pruebas no-paramétricas es

doble: por un lado, el tamafio de la muestra (n>100) nos permite utilizar métodos
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paramétricos y con ello cuantificar (estimar) la ampncia del efecto de las
variables; por otro lado, el uso de regresiones facilita la introduccion de controles. De

manera general la especificacion es:
Y =0+(f1-edadf,-mujer+fs-salud)+-variable+e

donde Y es la variable dependiente (obtenida a través del GRE®)na constante,

B1, P2, B3 son los controles, § recoge el valor estimado de cada uno del los tieass|

€ son los errores que asumimos como N(O,l). Dadgpddogia de nuestras variables
dependientes, esto es, variables acotadas inferiormente y superiormente dentro del
intervalo [-50,50], usamos modelos que introducen cotas, es decir que no estamos
suponiendo que las realizaciones de las variables van desde menos infinito hasta mas
infinito (-0, ). Concretamente las estimaciones se han realizadaregresiones

censuradas tipo Tobit (Greene, 1997).

Para el estudio de algunos efectos concretos usaremos graficos tipo box-plot, que
muestran la distribucion por percentiles. Estos graficos ilustran la distribucion dentro
de una caja: desde la primera linea horizontal (abajo) hasta la segunda se encuentra el
primer 25% de la poblacion. De la segunda a la tercera el siguiente 25%. De la tercera
a la cuarta el siguiente 25% y de la cuarta a la ultima (arriba) el altimo 25%. Notese

gue la tercera linea es la mediana de la distribucion.

Las tablas 4.2.c-e nos muestra las distintas regresiones. Las regresiones muestran una
estimacion tanto de la sensibilidad, como de la resistencia, asi como del habito de
expresion del dolor: la medida obtenida a través del GREP aparece como variable
dependiente y una serie de controles y los items sociales como independientes. Para
evitar problemas de multicolinealidad debida a la correlacion significativamente
distinta de cero de los items sociales se usan distintas especificaciones, donde se

introducen de manera excluyente cada una de estas tres variables.

En la tabla 4.2.c se presentan las regresiones sobre la sensibilidad al dolor. Como en
la mayoria de los estudios (Robinson et al., 2001, 2003; Robinson y Wise, 2004), la
sensibilidad al dolor esta fuertemente relacionada con el hecho de ser mujer (p =
0.00). En todas las regresiones los parametros son positivos, lo que indica que al
compararse con cualquier persona, las mujeres se sienten mas sensibles al dolor,

siendo esta sensibilidad mayor cuando se comparan con mujeres.
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La relacion con la buena salud aparece de manerdébdgp < 0.05). Los resultados
para la edad no son sistematicos, pero siempre tienen signo negativo, es decir,
conforme aumenta la edad menor es la sensibilidad. Este resultado no es muy

relevante, puesto que el rango de edad entre estudiantes es muy reducido.

Tabla 4.2.c. Regresiones sobre la sensibilidad

SDM SDMed SDM SDMed SDM SDMed

Edad -1.76 (0.12) -1.85(0.06) -1.90(0.09) -1.98(0.05) -1.79(0.11) -2.00 (0.05)
Mujer 15.04 (0.00) 12.82 (0.00) 14.97 (0.00) 12.76(0.00) 15.11 (0.00) 12.65 (0.00)
Salud 6.46 (0.02) 5.38(0.02) 6.59(0.01) 5.51(0.02) 7.16(0.01) 5.54 (0.03)
Social 7.07 (0.10) 6.79 (0.07) - - - -
Aprensivo - - 5.57 (0.22) 5.28(0.19) - -
Igualitario - - - - 6.93 (0.15) 3.22 (0.55)

p-valor entre paréntesis

Respecto a los tres items sociales, encontramos que las personas sociales dicen ser
mas sensibles al dolor (p < 0.10). El resultado es débil pero robusto a todas las
especificaciones. Sin embargo, para los aprensivos e igualitarios no encontramos

desviaciones significativas.

En la tabla 4.2.d se presentan las regresiones sobre la resistencia al dolor.

Tabla 4.2.d. Regresiones sobre la resistencia

SDM SDMed SDM SDMed SDM SDMed

Edad 1.95(0.07) 2.18(0.01) 2.75(0.02) 2.68(0.00) 2.85(0.01) 2.72(0.00)
Muijer -3.39 (0.42) 2.38(0.50) -2.26 (0.63) 2.65(0.49) -1.96 (0.67) 2.85 (0.46)
Salud 0.05(0.98) 3.26(0.13) 0.87(0.76) 3.38(0.16) 1.28(0.66) 3.45(0.16)
Social  -22.53 (0.00) -17.20 (0.00) - - - -
Aprensivo - - -4.41 (0.35) -6.48 (0.09) - -
Igualitario - - - - 0.07 (0.98)  -3.55 (0.40)

p-valor entre paréntesis

La resistencia al dolor esta positivamente relacionada con la edad del individuo (p <

0.05 en casi todos los casos), pero resulta ser independiente del hecho de ser mujer o

de tener buena salud. En relacion a los tres items sociales, el resultado mas fuerte
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viene de los sujetos sociales, quienes sienteroaivtontar su experiencia dolorosa.
Estos bajan de media 20 puntos (22 y 17%) en la resistencia expresada a travées de la
escala visual analégica (p = 0.00). Las otras dos variables (aprensivos e igualitarios)

no aportan mucho mas al analisis.

La figura 4.2.a muestra la relacion antes mencionada: quienes cuentan sus
experiencias dolorosas son claramente menos resistentes al dolor. De hecho, el 75%
se considera menos resistente (valores negativos) que los demas sujetos. El grafico
para quienes no sienten alivio alguno cuando cuentan sus experiencias dolorosas

resulta inverso ya que tiene una gran cantidad de valores por encima del cero.

Este resultado es consistente con nuestras hipotesis iniciales: si las personas sociales
sienten alivio cuando cuentan su dolor es razonable que tengan incentivos a quejarse

antes y, por tanto, muestren bajos niveles de resistencia en el test.

Figura 4.2.a. Box-plots de la resistencia al dolor

Finalmente, en la tabla 4.2.e se presentan las regresiones sobre el habito de expresar el
dolor. El habito de expresar el dolor parece ser independiente de las variables edad y
sexo pero muestra cierta relacion positiva con la buena salud (aunque no resulta ser
significativa en todos los casos). Como era de esperar, esta muy relacionado con las

tres variables sociales.

Nuevamente, el resultado mas fuerte viene de quienes sienten alivio cuando
comparten con otros sus experiencias dolorosas. Los sociales suben de media 15

puntos (13 y 15%, p = 0.00) el habito de expresar el dolor a través de la escala visual
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analdgica. Los aprensivos van en la direccion coatr&on menos proclives a
expresar el dolor. Observamos también que los igualitarios, del mismo modo que los
sociales, reportan valores mayores. Sin embargo, los valores estimados para los

aprensivos e igualitarios no resultan ser siempre significativamente distintos de cero.

Tabla 4.2.e. Regresiones sobre el habito de expresar dolor

SDM SDMed SDM SDMed SDM SDMed

Edad 1.75(0.13) 1.08(0.21) 1.03(0.38) 0.42(0.64) 1.46(0.22) 0.76 (0.40)
Mujer 557 (0.22) 2.31(0.50) 3.98(0.39) 1.01(0.78) 5.11(0.27) 1.90 (0.60)
Salud 6.55(0.02) 1.30(0.53) 4.95(0.08) 0.17(0.93) 6.79(0.02) 1.76 (0.44)
Social 13.36 (0.00) 15.83 (0.00) - - - -
Aprensivo - - -10.32 (0.03) -4.01 (0.28) - -
Igualitario - - - - 6.30 (0.21) 8.46 (0.03)

p-valor entre paréntesis

La figura 4.2.b muestra la relacion entre recibir alivio al contar el dolor y el habito de
expresarlo. Como ya se anticipaba en las regresiones, la relacion es del todo evidente.
A la derecha, quienes sienten alivio al contarlo, muestran valores mucho mayores de
expresion del dolor, mientras que a la izquierda (los no-sociales) reportan valores que
resultan, en casi todos los casos, negativos. Estos resultados vienen a corroborar lo
gue indicAbamos. Los aprensivos, como muestra de su miedo al dolor (Defrin et al.,
2009), tienen menor habito de expresar el dolor. De manera inversa, los sociales,
como les alivia compartir su dolor con las demas personas, son mas proclives a

expresarlo. Los aversos a la desigualdad no muestran un comportamiento diferencial.
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Figura 4.2.b. Box-plots del habito a expresar ebdol

La aportacion basica de este trabajo se puede valorar desde dos angulos distintos: Por
un lado hemos encontrado un claro sesgo de género cuando las personas comparan su
sensibilidad y resistencia ante el dolor con respecto a las mujeres. Se sienten mas
resistentes y menos sensibles que ellas. Esto pone en evidencia un claro rol de género.
Es mas, en las regresiones hemos encontrado que las propias mujeres se sienten mas
sensibles y menos resistentes ante el dolor. Es decir, asumen ese rol. Esta aceptacion
de roles puede conducir a la auto-discriminacion pudiendo, por ejemplo, elegir

someterse a tratamientos médicos menos agresivos.

Por otro lado, demostrar que el hecho de ser social puede tener un efecto tan relevante
en las mediciones de la escala visual analdgica nos esta indicando que quienes han
aprendido este comportamiento resultan ser distintos a las demas personas. Muestran
desviaciones sistematicas (sienten mas, expresan y resisten menos) que parecen ser
persistentes ya que son observables en un test tan general como el GREP. Esto indica
gue esta estrategia (que no sabemos si la aprenden de sus padres o del entorno
(McGrath, 1990; Evans et al., 2008)) es exitosa. Este resultado es similar al de otros
trabajos (Miller y Newton, 2006; Sjoling et al., 2003) que profundizan en el
componente social del dolor. Con la aprensiéon encontramos resultados menos
robustos: quiens tenen la capacidad de internalizar el dolor de los demas (Langer et
al., 1975; Scott et al., 1983) son poco proclives a expresarlo porque tienen miedo al

dolor (Ryding et al., 2007), pero este resultado no es tan general. En contra de la
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literatura de preferencias sociales (Fehr y Fisddra@003; Brandts y Fatas, 2012)

nuestro item que captura la aversion a la desigualdad no explica practicamente nada.

Quedan otras cuestiones pendientes: desde saber como aparece la sociabilidad (o la
aprension), hasta conocer si estan relacionas con otras caracteristicas personales del
sujeto que perduran en el tiempo. Por ejemplo, la capacidad de discriminacion de un
individuo puede provocarle errores en la percepcion y esto afectar a su sensibilidad, la
preferencia por el riesgo que puede estar muy asociada con la ansiedad y con la
aprension, o las preferencias temporales pueden afectarle en como anticipa el dolor y
como lo expresa. En la actualidad estamos profundizando en este tema.

Este trabajo ha sido publicado en Brafias-Garza y Repolles (2010).
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5.- Conclusiones y prospectivas

A lo largo de muchas décadas se ha tratado de dar explicacion a la falta de liderazgo
en las mujeres. Si bien al principio se hablaba de existencia de discriminacion en las
empresas, esferas politicas y en la sociedad, en general, estudios recientes defienden
la idea de la auto-discriminacion. La pregunta que hemos tratado de resolver durante
la realizacion de este proyecto es si dicha auto-discriminacion es elegida libremente
por la mujer (en este caso no se podria usar el término auto-discriminacion,
hablariamos de preferencias) o bien renuncia a la promociéon porque es lo que se
espera de ella (asume roles aprendidos). Para ello, durante estos tres afos, se han
realizado experimentos bajo distintos escenarios, donde los roles aprendidos podian

aflorar o no.

En los experimentos realizados donde no existen roles aprendidos se ha encontrado
gue las mujeres son menos ambiciosas, se muestran mas precavidas y sienten aversion
al riesgo, desarrollando un comportamiento pro-social. Estos resultados refuerzan los
descubrimientos sobre diferencias de género obtenidos recientemente en el area de
neurobiologia. Zack y Fakhar (2009) encontraron que la confianza interpersonal
puede estar relacionada con el consumo de hormonas neuroactivas. Ellos afirman que
el consumo de estrdgenos y su presencia en el ambiente estan relacionados con la
confianza. Esto, parcialmente, podria explicar las diferencias de género en el
comportamiento social. Ademas las investigaciones apoyan la existencia de diferentes
estilos de liderazgo entre hombres y mujeres. Nowack (2009) sugiere que esta
diferencia puede deberse a una hormona femenina llamada oxitocina, la cual puede
afectar la forma en que las mujeres reaccionan ante el estrés y explicaria por qué las
mujeres se comportan de forma diferente que los hombres. Basado en este
descubrimiento, Nowack (2009) concluye que las diferencias de género dadas por la
oxitocina podrian contribuir a explicar la tendencia observada entre las féminas para
comportarse de una manera mas participativa y promover comportamientos

socialmente mas orientados, tales como la cooperacion y el trabajo en equipo.

En uno de los estudios presentado en esta memoria llegabamos a la conclusion de que
el marcador bioldgico “digit ratio” no explicaba las diferencias de género en la actitud

ante la toma de riesgos. Sin embargo, durante el experimento no se separaron los
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efectos de este marcador biologico sobre la hadilda motivacion. Este es uno de

los puntos pendientes en nuestra agenda de investigacion.

Curiosamente, durante varias décadas, los investigadores e investigadoras en el area
de liderazgo han asociado el comportamiento socialmente orientado (comportamiento
“‘comunal’) a la feminidad (Berdahl, 1996). EI comportamiento contrario, asociado a

la masculinidad, es denominado “agentic” o comportamiento asociado a las tareas.
Sin embargo, existen estudios donde se evidencia que las lideres femeninas estan
dispuestas a ignorar las reglas y tomar mas riesgos que los hombres (Greenberg y
Sweeney, 2005). Diferentes estudios defienden que las diferencias de género se
atenuan mediante experiencia y profesionalizacion (Atkinson et al, 2003; Johnson y
Powell, 1994).

Otra de nuestras conclusiones es que el efecto de la disuasion ante la amenaza de
posibles castigos emerge solo entre las mujeres haciendo que adopten un

comportamiento mas generoso. Basandonos en esto, y de forma mas general,
podriamos conjeturar que cuando las mujeres se sienten observadas cambian su
comportamiento asumiendo posturas pro-sociales. Esto puede conducirles a asumir
comportamientos auto-discriminativos dando prioridad a la familia, pareja,... Para

completar este estudio seria interesante comprobar si existe alguna diferencia de
género cuando en vez de amenazar con castigos se refuerzan comportamientos con

recompensas.

La experiencia personal pasada (sobre todo si existen episodios discriminatorios) y la
aceptacion de roles pueden conllevar a comportamientos auto-discriminatorios.
Johnson y Powell (1994) sugieren que las diferencias entre hombres y mujeres a la
hora de tomar riesgos pueden deberse al hecho de que ese comportamiento esta
negativamente valorado en las mujeres y, por tanto, que las mujeres tomen riesgos es
impopular y estd mal visto. En contraste, lo contrario es cierto para los hombres, que
ellos tomen riesgos es visto como un atributo positivo y es culturalmente reforzado.
Slovic (1996) vio que las diferencias de género se observaban una vez que los nifios y

nifias asumian sus estereotipos de género. Eagly et al. (2000) afirma que las mujeres
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se valoran negativamente cuando siguen comportassi@mtonsistentes con su rol

sexuat”.

En nuestros experimentos donde la presencia de roles se hace evidente llegamos a
conclusiones similares. En situaciones donde las personas han podido sufrir episodios
discriminatorios por su aspecto fisico y donde ellas mismas valoran su fisico,
encontramos un escenario de auto-discriminacion: las personas menos atractivas y/u
obesas (especialmente las mujeres obesas) se infravaloran y estan dispuestas a realizar

las mismas tareas que sus compafneros cobrando menos.

En nuestros experimentos sobre sensibilidad y resistencia al dolor, &rea donde el rol
de género esta bastante asumido, hemos encontrado que tanto hombres como mujeres
se comportan como se espera: ellas mismas se clasifican como mas sensibles y menos
resistente al dolor que los hombres; y, por el contrario, ellos se definen como menos
sensibles y mas resistentes. Esta aceptacion de roles afecta negativamente a las
mujeres pudiendo, por ejemplo, elegir someterse a tratamientos médicos menos

agresivos.

29 Cuando los hombres hacen esto también se les valora negativamente.
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