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RESUMEN

La neuroeconomia es una de las neurociencias con base cognitiva — comportamental
que ha experimentado un crecimiento tedrico, metodoldgico y experimental bastante
amplio en los ultimos 20 afios. Su capacidad de combinar elementos de salud cere-
bral como por ejemplo el adecuado freno inhibitorio que repercute necesariamente
en una capacidad amplia de posponer la recompensa con comportamientos de base
economica concretos como el ahorro puede implicar un nuevo eje de desarrollo de
la salud mental en los estudiantes de psicologia de la Universidad Mayor de San
Andrés en la ciudad de La Paz, Bolivia. De hecho, existe amplia evidencia documen-
tada de que la capacidad de posponer la recompensa inmediata por un bien mayor
constituye un gran predictor del rendimiento académico al mismo tiempo que deriva
en habilidades positivas a lo largo de la vida. Este estudio constituye el primero en
su naturaleza y area en la carrera de Psicologia de la UMSA y constituye un aporte
directo a la planificacion de la salud mental de los estudiantes de la carrera.

PALABRAS CLAVE
Ahorro; Freno Inhibitorio; Neuroeconomia; Posposicion de recompensa; Bien Mayor.
ABSTRACT

Neuroeconomics is one of the cognitive and behavioral based neurosciences that
has undergone a substantial growth in experimental, theoretical and methodological
terms within the last 20 years. Its capacity to combine brain health factors such as
an adequate inhibitory control (that necessarily will influence gratification delay) with
economic-related behaviors such as saving, may generate a new axis of develop-
ment of the mental health in psychology students of the Higher University of San
Andres in La Paz, Bolivia. As a matter of fact, there is robust evidence that gratifi-
cation delay executed in order to get a greater good constitutes in and on itself an
accurate predictor of academic performance as well as positive life skills. This study
is the first to be conducted on this area in the psychology undergraduate program
and could be a potential contribution to the enhancement of the psycho-emotional
health of the students who participated in it.

KEY WORDS
Gratification Delay; Inhibitory Control; Neuroeconomics; Saving; Greater
RESUMO

A Neuroeconomia € uma das neurociéncias de base cognitivo-comportamental que
experimentou um amplo crescimento tedrico, metodolégico e experimental nos ul-
timos 20 anos. Sua capacidade de combinar elementos de saude cerebral, como
o freio inibitério apropriado que necessariamente afeta uma ampla capacidade de
adiar a recompensa com comportamentos de base econémica especificos, como
poupancga, pode implicar em um novo eixo de desenvolvimento da saude mental
em alunos de psicologia da Universidad Mayor de San Andrés na cidade de La
Paz, Bolivia. Na verdade, ha ampla evidéncia documentada de que a capacidade
de adiar a recompensa imediata por um bem maior & um forte indicador de des-
empenho académico, ao mesmo tempo que leva a habilidades positivas ao longo
da vida. Este estudo é o primeiro em sua natureza e area na carreira de Psicologia
da UMSA e constitui uma contribuigéo direta para o planejamento da saide mental
dos alunos da carreira.
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PALABRAS CHAVE

Atraso de Gratificagdo; Controle Inibitério; Neuroeconomia; Poupanca;Bem maior.

1. Introduccién

Durante la primera década del siglo XXI,
la neuroeconomia ha generado profundos
debates en especial de dos clases: prime-
ro, los académicos de ambos lados de las
ciencias que la crearon (economia y psi-
cologia) se preguntaron si este campo de
conocimiento “sintético” ofrecia beneficios
a cada uno de sus “padres” particulares;
segundo, los académicos dentro de este
campo se preguntaban qué tipo de forma,
método y abordaje deberia tomar esta
nueva ciencia. De todas formas, parece
ser un consenso importante el hecho de
tomar los origenes de la Neuroeconomia
en dos eventos del siglo XX: el primero,
en la emergencia de la economia neocla-
sica en la década de 1930 de corte liberal
e inspirado por los precursores de la es-
cuela de Chicago y en segunda instancia,
por la revolucion en Neurociencias de los
afos 90 del mismo siglo, apoyada en evi-
dencias sobre el efecto positivo de los in-
centivos y libertad humanas con respecto
al progreso individual como base del pro-
greso comunitario (Alos-Ferrer, 2019).

Uno de los trabajos pioneros fue el de Paul
Samuelson en 1932 resumido basicamen-
te en un principio de decision que él lla-
mo el “Axioma de la preferencia revelada”
(Carducci, 2009). Este autor propuso que
un consumidor, cuando se le da la opor-
tunidad de escoger entre una manzana y
una naranja, y de hecho escoge la manza-
na, revela una preferencia por esta fruta
en detrimento de la segunda, intentando
ir mas alla de los modelos econdmicos
matematicos elaborados hasta esa fecha
para predecir la decision de dicho consu-
midor. Houthakker y colaboradores en los
afos 50 intentaron demostrar que dichas
preferencias tendian a mantenerse relati-

vamente estables en el tiempo, generando
una preferencia revelada “generalizada”, y
el trabajo de académicos como Neumann
y Morgensten en los afios 80 vincul6 esta
preferencia generalizada con la decision
economica practicamente en todos los ni-
veles de interaccidn entre seres humanos
(Sardor, 2015).

Un componente, de todas formas, ausen-
te todavia en la reflexion académica ofi-
cial era el papel de las emociones y de
los sesgos cognitivos al momento de to-
mar esas decisiones. Resurge entonces
la reflexion del economista francés Mau-
rice Allais, generada en 1953 pero hasta
ese momento desapercibida en cuanto al
estudio de la decisién econdmica. Allais
aporté a esta discusion con “la paradoja
Allais” (Maddux, 2011), que consistia en
que, cuando a un agente econémico se le
ofrece dos posibles decisiones ambas con
el mismo nivel de riesgo, de ganancia y de
oportunidad de ganancia, el agente decidi-
ra a partir de su interés y no del beneficio
calculado por los economistas en cuanto a
su percepcion racional de dicha decision.

Practicamente hasta los afios 80, en eco-
nomia, los modelos de toma de decision
no incluian formalmente los intereses
personales ni las emociones asociadas
a ellas, y es cuando la racionalidad como
eje de toma de decisidbn empieza a ser
cuestionada, y, en especial, las asuncio-
nes generadas a partir de ella para el es-
tudio de cémo las personas deciden. Por
esas razones, la economia empieza a ver
a la psicologia como un aliado importante
que pueda complementar una vision inte-
gral del desarrollo de dichas decisiones
principalmente a partir de la experimenta-
cion empirica. Por lo tanto, a mediados de
la década de los 90, un grupo de econo-
mistas que se llamaban a si mismos “eco-
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nomistas comportamentales” argumenté
que las evidencias y las ideas de la psico-
logia acerca de la toma de decisiones de
las personas y del papel emocional de las
mismas eran bastante utiles para mejorar
el modelo de comportamiento humano he-
redado de la economia clasica (Breaban,
2016) al expandir el entendimiento mas
alla del célculo racional hacia el poder
de la voluntad de control de gasto, inte-
rés personal, comodidad y por supuesto,
la capacidad de posponer la recompensa
por un bien mayor.

En este contexto, es importante notar los
trabajos iniciales de Kahneman y Tversky
que aportaron, por ejemplo, con el con-
cepto de riesgo asociado a las decisiones
econdomicas. Estos autores incorporaron
la evidencia de que el resultado de las
decisiones econdémicas depende en gran
manera de un “punto de referencia” que
influencia la percepcion de lo que puede
llegar a ser para una persona una probabi-
lidad objetiva. Ellos obtuvieron esta nocion
del estudio de la percepcidn como proce-
so cognitivo, al estar basada ésta en jus-
tamente un punto de referencia desde el
cual orientar la recepcién de informacion
del cuerpo y del cerebro.

Ese punto de referencia es categorial y esta
formado por informacién cognitiva y afecti-
va, no necesariamente conseguida utilizan-
do mecanismos objetivos de verificacion.

También introdujeron con bastante fuerza
empirica la nocion de “heuristico” en la
toma de decisiones. Fundamentalmente,
este concepto hace referencia a la historia
en la toma de decisiones de las personas
a lo largo de un gran numero de areas y
opciones, y como las decisiones pasadas
tienen el poder de determinar las decisio-
nes actuales (Duckworth, 2010). Uno de
los primeros aportes de la neurologia tra-
dicional fue justamente la comprobacion
de que cada vez que el ser humano toma
una decisioén, algunos circuitos neuronales

se refuerzan como cables de electricidad
a tierra y otros circuitos simplemente des-
aparecen, naciendo entonces el concepto
de “wired decision” o decision “cableada”,
es decir, la posibilidad del cerebro de re-
currir a ese circuito ya construido para re-
ducir el tiempo de toma de decisiones y su
propio riesgo (Bayer, 2018). Es la manera
mas simple de evolucién social (Baeksun,
2018).

El estudio de los heuristicos fue prolifico
hasta incluso antes de la entrada de las
neurociencias cognitivas al campo de la
economia. Por ejemplo, Gilovich en 2002
intentd incorporar estas nociones en una
potencial teoria general de toma de deci-
siones que se llegd a aplicar a nivel em-
presarial, ya que descubrié que, en algu-
nas ocasiones, las decisiones econdmicas
se llevan a cabo para impactar la estructu-
racion de valores en otras personas (Das-
gupta, 2016). Esto significa que, en buena
medida, las decisiones econdmicas estan
en funcién del bienestar, crecimiento y de-
sarrollo de personas que las influencian y
que no podrian tomar esa decisién por si
mismos 0 que no estan en condiciones de
realizarla. Por ejemplo, este articulo argu-
mentara que existen dos determinantes
de ahorro importantes dentro de los es-
tudiantes de psicologia de la UMSA, que
pueden ser educados y promovidos y que
hacen al corazén central del eje de ejer-
cicio profesional del psicélogo en Bolivia:
que los jovenes ahorran para mantener a
miembros familiares que aman con vida, y
que ahorran para mantener a una pareja
saludable al lado suyo.

En cualquier caso, a mediados de los 90 el
consenso académico se dirigia hacia las
conclusiones de que los conceptos neo-
clasicos de la economia eran demasiado
monoliticos y tajantes y que la economia
comportamental con el aporte metodologi-
co y tedrico de la psicologia iba desmin-
tiendo uno a uno sus principales axiomas
o por lo menos probando que dichos axio-
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mas eran falsables. Se necesita entonces
una ciencia experimental y comportamen-
tal que proponga teorias que puedan ser
pensadas en forma de algoritmos que ex-
pliquen cémo la informacion es procesada
por el agente econdmico y las opciones de
decisién que resultan en funcion de dicho
procesamiento. En este ambito es que las
ciencias cognitivas jugaron un papel im-
portante en la delimitacion de estos proce-
sos de toma de decision y en su descrip-
cion, pero la idea de que el procesamiento
de la informacién podria ser pensada en
términos de actividad neurolégica y que
dicha actividad podria ser medida para
comprobar la aplicabilidad de una teoria
simplemente revolucion6 el campo hasta
incluso cambiar la definicion de decision
en si misma (Karniol, 2006).

Ahora bien; dentro del campo de las neu-
rociencias cognitivas aplicadas al estudio
de la economia, existen diversas areas de
investigacion y de reflexién. Este articulo
y sus métodos se encuentran encuadra-
dos dentro del area de toma de decisio-
nes precisamente con respecto al com-
portamiento de ahorro. El trabajo basico
en este sentido es el de Newsome entre
1989 y 1992, que afirma haber descubier-
to a partir de experimentos que intentaban
hacer un mapeo de las categorias percep-
tuales, que los seres humanos crean en
funcion de su experiencia y conocimiento
previo, que el area prefrontal tiene una
activacion minima al momento de ofrecer
castigos o la posibilidad de evitarlos, pero
que alcanza una activacién alta (y por lo
tanto una actividad del mismo grado de las
propiedades neuronales) en especial en el
hemisferio derecho cuando la decisién es
promovida a partir del interés individual e
incluye ventajas a mediano plazo.

Newsome y sus colaboradores conclu-
yeron finalmente que el interés individual
regula la generacién de ondas cerebrales
y modula la percepcion del riesgo asocia-
do a esa decision (Enke, 2018). Este fue

un evento clave en la historia de la Neu-
roeconomia ya que constituyé una clara
demostracion de la correlacién entre el
interés individual de naturaleza afectiva
de la decisién econdémica y su traslacion a
una practica o comportamiento econémico
concreto. Por primera vez era posible pre-
decir las decisiones a partir de patrones
de actividad neuronal especificos. Esto,
a su vez, supuso un cambio relativamen-
te importante en cuanto a la orientaciéon
de las teorias cognitivas con base en el
pensamiento complejo y en la revolucion
cognitiva, que pasaron de un enfoque me-
ramente clinico y educativo al estudio de
las decisiones humanas de creacién de
riqueza. Las evidencias de que la base de
la decision en cuanto a fendmeno cogniti-
vo era el sistema limbico y las emociones
complejas de la corteza cerebral y que
cognicion y emocion no podrian ser se-
paradas ya que constituian un fenémeno
integral nervioso con una unicidad propia,
también ingresaron en el campo de la dis-
cusién en cuanto a los comportamientos
economicos. Hubo, por lo tanto, un interés
fuerte en descubrir el “hardware” neuro-
biolégico que sustentaba dichas decisio-
nes. De todas formas, estaba claro que,
de manera independiente, economistas y
psicologos no iban a formular respuestas
o hipdtesis claras si es que no trabajaban
juntos (Huget, 2012). Por lo tanto, se ge-
neraron amplias redes de colaboracion
que iniciaron en simposios para compartir
experiencias y que luego derivaron en el
disefio de experimentos conjuntos para
luego generar teorias unificadas.

En este sentido es que el articulo se en-
marca en el modelo de estudio neuro-
econémico de Cohen, Delgado y Phelps
(2008). Este modelo fue creado a partir del
estudio de las interacciones econdmicas
en distintos contextos sociales donde la
cooperacion para la generacion de riqueza
fue la clave de dicha cooperacién. Es por
ello que la historia de este modelo puede
rastrearse a la emergencia de la Teoria
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de los Juegos de John Nash alrededor de
1959, que se constituyd en el primer ejer-
cicio tedrico con validez social acerca de
la gestion de recursos limitados o de los
acuerdos generados entre personas para
crear mas recursos y administrarlos de
mejor manera.

En particular, varios dilemas o ejercicios
de dicha teoria (que no son otra cosa que
modelos de situacion que elicitan una res-
puesta de los sujetos sometidos a dichos

dilemas) intentan averiguar los procesos
de toma de decision en cuanto la gestion
de la miseria o generacién de riqueza. Al
incluir a la Neurobiologia, los correlatos de
la decisibn econdmica se sustentaron en
el andlisis de ciertos neurotransmisores,
redes y circuitos neuronales, activacion
de areas de decision racional, pero, sobre
todo, de la gran influencia de las emocio-
nes y de su efecto en la corteza cerebral al
momento preciso de decidir.

Figura 1.
Modelo tedrico de sustento de la investigacion

Economia
comportamental

Salud mental y
clinica
neorocientifica

Neorobiologia y
toma de
decisiones

Adaptado de Cohen, Delgado y Phelps (2008).

Si bien la evidencia obtenida puede ser
replicada y ya es ampliamente aceptada,
ahora mismo la Neuroeconomia se esta
abocando al estudio de variables econé-
micas concretas y a refinar sus métodos
de investigacion de tal forma que sean
mas cercanos a la obtencion de evidencia
directa y sus modelos de explicacién pue-
dan ser actualizados o mejorados. Es pre-
cisamente la linea que sigue esta investi-
gacion, la de vincular un comportamiento
econdémico especifico con una o dos de-
terminantes psicoldgicas especificas y en

analizar no solo cdmo ambos estan rela-
cionados sino el grado de influencia del
determinante psicologico con respecto al
comportamiento econémico.

Posposicion de recompensa

Este término describe el proceso median-
te el cual una persona resiste la tentacion
de una recompensa inmediata en prefe-
rencia por una recompensa futura mas
grande (Carducci, 2009). Generalmente,
la posposicién de recompensa hace re-
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ferencia a poder resistir una recompensa
mas pequena pero inmediata para recibir
mas tarde una recompensa mas durable
(Karasu, 2012). Ambos autores estan de
acuerdo en que esta habilidad psicoldgica
se vincula a un conjunto de ventajas psi-
cosociales como por ejemplo éxito aca-
démico, salud fisica, salud psicoldgica y
competencia social.

La capacidad de una persona para pospo-
ner la recompensa se relaciona con habili-
dades importantes en la propia interaccion
social con el mundo como paciencia, regu-
lacion de impulsos, autocontrol y fuerza de
voluntad, todas las cuales incluyen, en un
sentido amplio, a la capacidad de una per-
sona para adaptarse a las demandas del
medioambiente (Lehrer, 2009). Se conoce
ahora que la capacidad de posponer la re-
compensa esta fuertemente vinculada y
controlada por un sistema de personalidad
cognitivo-afectivo. Por ejemplo, estrategias
cognitivas como el uso de pensamientos
de enfoque atencional, pueden incremen-
tar esta habilidad, asi como también algu-
nos factores neuroldgicos, como la fuer-
za de las conexiones en el I6bulo frontal.
Normalmente, las mujeres muestran una
capacidad mas amplia de posposicion de
recompensa en comparacion a los varones
(Galperti, 2013) y también se sabe que la
habilidad de buscar o evitar la gratificacion
inmediata se relaciona con la procrasti-
nacion, bajo control de la ansiedad, bajo
control voluntario de la atencion e incluso
la depresion (Gesche, 2016). El conjunto
de conocimientos que sustentan la inter-
vencion del sistema de personalidad cog-
nitivo — afectivo sugieren que la capacidad
de posponer la recompensa tiene que ver
con haber eliminado del repertorio conduc-
tual reacciones emocionales, impulsivas
o0 automaticas en especial para encarar
provocaciones o tentaciones. Una de las
estrategias cognitivas mas exitosas es re-
estructurar la percepcién del estimulo ten-
tador para hacerlo ver como menos atrac-
tivo, pero también lo es la de reorganizar

dicha percepcion para obtener resultados
positivos posibles de no acceder a él.

El experimento pionero de este concepto
fue el realizado por Walter Mlischel entre
los afios 60 y 70 en la universidad de Stan-
ford denominado “experimento del mas-
melo”, aplicado a nifios pre-escolares y
escolares para averiguar su capacidad de
resistir la tentacion y la gratificacion inme-
diata. Lo mas importante de este experi-
mento para efectos de este articulo no son
los mecanismos metodoldgicos que se uti-
lizaron en su realizacion, sino el hecho de
que durante un periodo de 15 afos, se mo-
nitoreod a los nifios participantes del mismo,
llegando a la conclusion de que los nifios
que podian posponer la recompensa obte-
nian mejores notas en examenes de capa-
cidades cognitivas globales, competencia
social, auto-confianza, auto-estima, eran
percibidos como mas maduros, afrontaban
de mejor manera el estrés adolescente y
planificaban mejor su vida diaria.

Por el contrario, aquellos nifios que no de-
mostraban una capacidad alta de posposi-
cion de recompensa, es decir, que cedian
ante la gratificacion inmediata, tenian mas
probabilidad de tener trastornos de la con-
ducta, altos niveles de impulsividad, agre-
sividad e hiperactividad. En la vida adulta,
los que podian posponer la recompensa de
mejor manera tenian menos problemas de
drogas o de adicciones, menos divorcios
y menos sobrepeso. La habilidad de pos-
poner la recompensa parece tener también
un efecto importante sobre la sensibilidad
ante el rechazo (es decir, el nivel de ansie-
dad experimentado como producto de la
anticipacion de un rechazo en una interac-
cion personal). Los que mejor podian pos-
poner la recompensa generaban mejores
habilidades sociales y se recuperaban si
bien no mas rapido, pero mas solidamente
de relaciones personales rotas.

Estos descubrimientos longitudinales se
complementaron con otros estudios desde
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esas décadas y confirmaron una conclu-
sion importante: la habilidad de resistir la
tentacién instalada desde edades tempra-
nas se traduce en beneficios persistentes
a lo largo de la vida (Ozlem, 2010).

Freno inhibitorio

Llamado también control inhibitorio, es
basicamente una funcion ejecutiva en el
sentido neuropsicolégico del término, la
cual permite a un individuo inhibir sus im-
pulsos que son naturales, habituales o do-
minantes para seleccionar una respuesta
que sea mas apropiada y consistente para
alcanzar sus objetivos (Heckman, 2019).
Esta respuesta tiende a ser evolutiva en
el sentido darwiniano, por lo tanto, es al
mismo tiempo que adaptativa, anticipato-
ria. El cortex pre-frontal, el nucleo caudado
y el nudcleo sub-talamico parecen ser las
estructuras nerviosas mas involucradas
en el freno inhibitorio y en su regulacion
cognitiva (Duckworth, 2010), ya que po-
drian encontrarse dafiadas en problemas
de adiccidn, déficit atencional e hiperactivi-
dad. Nuevamente también son las mujeres
las que normalmente muestran una capa-
cidad mas amplia de control inhibitorio que
sus pares varones y ademas lo desarrollan
mas tempranamente (Carducci, 2009).

Esta habilidad también hace referencia
a la capacidad de limitar la influencia de
acciones y pensamientos innecesarios, de
tal forma que las personas puedan aco-
modar o ser flexibles en su comportamien-
to para conseguir sus objetivos (incluso en
modificarlos) y ser conscientes de las con-
tingencias de los mismos sobre otras per-
sonas. Se conoce ampliamente que esta
habilidad ayuda a la planificacién diaria de
las actividades y a la anticipacion de pro-
blemas. Barkley (2018) propuso un mode-
lo de auto-regulacion en los niveles moto-
res, atencionales y emocionales con base
en el conocimiento neuroldgico de que las
estructuras frontales del cerebro son las
ultimas en madurar y que, naturalmente,

esta habilidad puede desarrollarse en la
medida en que las personas aumentan en
edad cronolégica (aunque este indicador
de freno inhibitorio no es necesariamente
valido para todos los contextos humanos
debido a que en sociedades donde la eco-
nomia tiende a ser poco libre, por ejemplo,
la maduracion del I6bulo frontal es mas
lenta — Kaspersky y Vitali, 2016).

Para efectos de esta investigacion, el fre-
no inhibitorio tendra tres componentes
definidos a partir de los instrumentos de
medicion:

e Reaccion emocional — consistente
en una manera basica de reactividad
ante las demandas del medioambien-
te que no incluye procesos reflexivos
como paciencia o modulacién de ex-
presiones. Basicamente se trata de
comportamientos determinados por la
actividad limbica y poco filtrados por
la corteza cerebral.

e Busqueda de emociones intensas
— que se refiere a la tendencia de
adopcion de comportamientos que
eliciten emociones que propongan un
desequilibrio entre lo sentido en el pa-
sado y lo sentido en el aqui y en el
ahora, y que ademas se presenten de
improviso o sin previo conocimiento.

e Déficit de consciencia — que sefiala
el aspecto de falta de toma de res-
ponsabilidad con respecto a las pro-
pias acciones, tanto en funcién del
medioambiente como en cuanto al
efecto de éstas sobre otras personas.

Ahorro

Desde el punto de vista de la economia
keynesiana, los ahorros son los recursos
con los cuales una persona cuenta luego
de haber pagado todos sus gastos que
cubren sus necesidades basicas de su-
pervivencia (Gonzales, 2009). Estos aho-
rros también pueden utilizarse para incre-
mentar el ingreso a partir de la inversion
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en bienes de capital. Normalmente, este
dinero puede ahorrarse en funcién de una
necesidad futura de tal manera que no se
lo gaste inmediatamente. La capacidad de
retrasar un impulso de compra, por ejem-
plo, es bastante util para la planificacion
de gastos en especial en épocas de emer-
gencia econdmica.

Notese que, por ejemplo, el crédito no es
ahorro porque es un incremento al cos-
to de compra y se ha comprobado que
un comportamiento constante de ahorro
reduce los gastos corrientes u “hormiga”
(Mallea, 2003). En términos de finanzas
personales, el ahorro proyecta la imagen
de una persona con bajo riesgo financiero
ya que el consumo inmediato no se realiza
para llevarlo a cabo en un futuro, repercu-
tiendo esto en niveles apropiados de esta-
bilidad emocional al regular las funciones
reactivas de la amigdala cerebral.

El ahorro también habla de la posibilidad
de no consumir el capital inicial con el que
un proyecto o persona arranca en la vida, y
también de tomar las multiples oportunida-
des que pueden presentarse para reducir
costos. Para ahorrar se necesita un com-
portamiento recurrente en el tiempo y las
condiciones econdémicas de los diferentes
paises como ser su producto interno bruto,
ingreso per capita o tasas de interés pue-
den jugar un papel importante en su desa-

rrollo. De todas maneras, en términos per-
sonales, el ahorro también hace referencia
a la preservacion de cualquier tipo de re-
cursos para su uso futuro ya sea en caso
de inversion (compra de capital) o emer-
gencia. Su principal determinante desde el
punto de vista de este articulo no son las
condiciones economicas sino el factor psi-
coldgico conocido como Freno Inhibitorio.

2. Método

Se trabajo con 59 participantes, utilizando
el mecanismo de muestreo por adhesion
voluntaria. Los resultados expuestos en
este articulo corresponden al 83% de los
mismos, que estan entre segundo y no-
veno semestre de la carrera de psicologia
de la Universidad Mayor de San Andrés,
tienen entre 17 y 25 anos (48 mujeres y 11
varones), con un ingreso econémico osci-
lante entre 300 y 3000 bolivianos y todos
estudiantes inscritos oficialmente para la
gestion 2019.

Se firmaron en absolutamente todos los
casos evaluados un documento de con-
sentimiento informado (Anexo 1) que au-
toriza a los autores a utilizar la informacion
obtenida con fines académicos sin reve-
lar la identidad de los mismos. La Tabla
1 describe la informacion en términos de
ingresos econdmicos de la muestra.

TABLA 1.
Representacion de los ingresos en bolivianos de la muestra

Ingreso bs Cantidad | Masculino | Femenino| Promedio bs.
GRUPO 1: 0-300 19 6 13 182 Bs
GRUPO 2: 301- 500 14 3 11 447 Bs
GRUPO 3: 501- 11 5 6 815 Bs
1000
GRUPO 4: 1001--« 12 6 6 1200 Bs
TOTAL 56 20 36 Ingreso total
promedio: 988 Bs.

Fuente: elaboracion propia.

43



M. Pacheco C. et. al.

Se aplicaron los siguientes instrumentos:

A) Una encuesta demografica general;

B) La escala de comportamiento impulsi-
vo UPPS-P;

C) Elinventario en el retraso de la gratifi-
cacion inmediata DGI;

D) Una Encuesta sobre los habitos de
ahorro;

La encuesta demografica consta de pre-
guntas generales como edad, sexo, grado
o nivel de estudio y pregunta explicitamen-
te al participante su nivel de ingresos men-
suales expresado en los rangos de la pri-
mera columna de la Tabla 1. Sirve para cla-
sificar a los participantes en las divisiones
poblacionales en las cuales se analiza el
comportamiento de las variables. También
se utilizé la escala de comportamiento im-
pulsivo UPPS-P validada al idioma espafol
por Candido y colaboradores (2012), quie-
nes recomiendan su uso en investigacion
social y clinica. Los autores refieren que
la confiabilidad interna y validez externa
del instrumento adaptado se refleja en sus
cuatro escalas: urgencia positiva/negativa,
falta de premeditacion, falta de perseve-
rancia y busqueda de sensaciones.

Para evaluar en la capacidad de demorar
la gratificacion inmediata, se utilizé el in-
ventario DGI (Delayed Gratification Inven-
tory) de Hoerger y colaboradores (2011),
adaptado al espafiol por Espada y colabo-
radores en 2019. Consta de 35 items y se
utilizaron a 695 sujetos con una correla-
cion de 0.92 en total con respecto al ins-
trumento original. Finalmente, la encuesta
sobre los habitos de ahorro es de elabo-
racion propia. En ella, se pregunta acerca
de la frecuencia del ahorro, conocimiento
de las modalidades de ahorro en la banca
y motivaciones para ahorrar.

Disefo de investigacion
El disefio consiste en una investigacion

descriptiva exploratoria con enfoque co-
rrelacional cualitativo.

Se usa un diseio descriptivo porque se
establecen caracteristicas especificas de
la poblacién de estudio con respecto a su
comportamiento econdmico (tendencia
al ahorro y capacidad de control de im-
pulsos) y es exploratorio porque es una
primera aproximacion a una posible rela-
cion entre las variables de estudio, que,
aunque haya sido establecida por la lite-
ratura consultada, no se tenia en absoluto
ningun acercamiento en funcion de estas
variables en la poblaciéon seleccionada
para el estudio (estudiantes del pregrado
de Psicologia de la Universidad Mayor de
San Andrés). El enfoque seleccionado es
util porque permite establecer un eje de
analisis de los resultados para que éstos
no solamente representen el comporta-
miento de las variables, sino se proyecte
una posible relacion directamente propor-
cional entre ellas.

Consecuentemente, la hipdtesis de trabajo
consiste en afirmar que puede establecer-
se una correlaciéon cualitativa en funcion
del cruce de variables entre la capacidad
de regular el propio comportamiento o el
freno inhibitorio y su consecuencia econo-
mica directa, la frecuencia del ahorro. El
objetivo general por lo tanto es determinar
la correlacion descriptiva entre el freno
inhibitorio y los patrones de ahorro en la
poblacién de estudio.

3. Procedimiento
La investigacion se desarroll6 en tres fases:

Fase 1: Reclutamiento de la muestra en
funcion de la promocién de la investiga-
cion y de la novedad de tener un acerca-
miento hacia la economia conductual. Se
desarroll6 entre Junio y agosto de 2019.
Fase 2: Aplicacion de instrumentos por
medio de grupos de 4 a 6 personas: Se
aplicaron los instrumentos en su totalidad
en sesiones presenciales en la ciudad de
La Paz, en oficinas de la consultora CE-
CIT, en horarios por la tarde. Se desarrollé
entre Septiembre y Octubre de 2019.
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Fase 3. Preparacion de los resultados. El
autor principal y el equipo de investigado-
res organizaron los datos en funcion de 4
categorias poblacionales: grado de estu-
dio, sexo, edad cronolégica y nivel de in-
gresos. En cada una de ellas se estable-
cieron su tendencia al ahorro y su nivel de
control de impulsos.

4. Resultados

Los resultados se presentan segun cuatro
grupos grandes de analisis: Por grado de
estudio, por edad cronoldgica, por sexo y
por nivel de ingresos.

Analisis por grado de estudio

Para el analisis por grado de estudio se
dividié a los participantes del estudio en
3 grupos: el grupo 1, de primer a cuarto
semestre; el grupo dos, de quinto a oc-
tavo semestre; y el grupo 3, y de noveno
semestre en adelante incluyendo a egre-
sados. El primer grupo consta de 37 par-
ticipantes (66%). El segundo grupo consta
de 7 (12.5%) vy el tercero de 12 (21.5%).
Con relacion al Inventario de Retraso de la
Gratificacion Inmediata (IDG), se tomaron
los promedios de cada uno de los grupos
en esta prueba. Mientras mas bajo el re-
sultado obtenido, mayor freno inhibitorio.
El grupo 1 tiene un promedio de 103, 68, el
grupo 2 de 115, 86 y el grupo 3 de 104,33.
Normalmente, se esperaria que mientras
mas cercanos a la finalizacion de la univer-
sidad estén los participantes, mayor nivel
de posposicion de recompensa tendran. En
ese sentido, mientras mayor sea el nivel de
estudio en el pregrado, mayor deberia ser
la capacidad de retrasar la gratificacion. Es
posible que para la muestra del estudio, el
nivel de formacién académica no sea una
variable que modere la capacidad de re-
trasar la gratificacion. Por lo tanto, el nivel
de formacién académica tampoco es una
variable que estimule el ahorro.

Analisis por edad cronolégica

Para el analisis por edad, se distribuy¢ la
muestra de la siguiente manera: Grupo1:
17 a 21 afos; Grupo 2: 21 a 25 afos y
Grupo 3: de 26 a 42 afos. Se puede evi-
denciar en la aplicaciéon del UPPS-P que
el G2 y el G3 tienen un mayor puntaje en
las acciones basadas en la emocién que
el G1. Asimismo, el G2 muestra un puntaje
mas alto en comparacion a los otros dos;
esto quiere decir que el grupo de menor
rango de edad (17 -21) tiene, paraddjica-
mente, un mejor control de sus emociones
al momento de realizar una accién que los
de mayor edad. En ese sentido esto im-
plicaria que las personas de mayor edad
esperan y valoran la recompensa inmedia-
ta olvidando analizar las posibles conse-
cuencias. Tomando como base conceptos
sobre desarrollo neuroevolutivo, se puede
deducir que mientras mas edad se tenga,
mayor sera la madurez cognitiva y la racio-
nalidad. Sin embargo, los datos muestran
un resultado contrario. Si bien se tiene
cierta capacidad acertada de toma de de-
cisiones entre los 17 y 21 anos, esta se ve
alterada desde los 22 a los 25 donde se
nota una mayor busqueda de sensaciones
al momento de realizar una accion, luego
esta disminuye a partir de los 26 pero no
de manera significativa.

Una tendencia similar se observa en la
busqueda de sensaciones donde el G2
(22-25) tiene un puntaje mas alto, es de-
cir, tienden a dejarse guiar por lo que sien-
ten en un momento dado. Las personas
del G1 (17-21) tienen un mediano nivel
de busqueda de sensaciones. Estos fe-
nomenos contradictorios con el desarrollo
evolutivo también pueden explicarse por
la post adolescencia, periodo en el cual
se extiende la fase de adolescencia hacia
la vida adulta joven, con una mayoria de
comportamientos, actitudes y cogniciones
pertenecientes a esta etapa, pero cronol6-
gicamente incompatibles con lo esperado
psico-socialmente.
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La postergacion de la gratificacion es la
capacidad de ejercer el autocontrol duran-
te un proceso de espera, por ello es im-
portante mencionar en este punto la toma
decisiones, el autocontrol y la autorregula-
cion. En los resultados del DGI que mide
la espera por la gratificacion, se puede
notar que tanto el G1 como el G2 tienen
el mismo nivel de espera por un beneficio
mayor mientras que el tercer grupo tiene
un puntaje aun superior. Esto se traduce
en que el desarrollo cognitivo de las per-
sonas de mayor edad les permite omitir
una recompensa disponible para satisfa-
cer una necesidad momentanea y resistir
en favor de metas a largo plazo, pero so-
lamente hasta cierto grado.

Para la encuesta de ahorro, por ejemplo,
se puede observar que las personas del
grupo 1y 2 (17-25 afos) creen en aho-
rrar, pero no logran determinar una can-
tidad exacta, a comparacion del grupo 3
(26-42 anos) que tiene la necesidad de
ahorrar pero que siente que no lo hace.
Este dato es importante ya que los deter-
minantes del ahorro indican que influyen
el él la magnitud y la certidumbre de ingre-
sos futuros, es decir, si las personas creen
que sus ingresos futuros seran menores,
el estimulo para ahorrar sera mayor y ten-
dran mejor planificaciéon de sus ingresos.
Por lo tanto, en general, los psicologos
del pregrado, al no planificar sus ingresos,
tampoco podrian estar en condiciones de
planificar su educacion.

En este sentido dentro del grupo 1 vy 2,
alrededor del 70 % dependen econémica-
mente de alguien casi por completo. Por
lo tanto, estos grupos creen en ahorrar,
viendo el ahorro como una posibilidad, a
comparacion del grupo 3 quienes tienen
independencia econdémica, sus ingresos
son mayores y por consiguiente sienten
la necesidad de ahorro, pero de hecho su
nivel de ahorro es casi inexistente.

Todos los grupos muestran temor por no
tener dinero ahorrado para cubrir una
emergencia. Este dato es relevante ya
que la teoria sugiere una relacién positi-
va entre el motivante de ahorro para una
emergencia y el comportamiento de aho-
rro. Esto implica que, si un joven adoles-
cente decide ahorrar para una emergen-
cia, su oportunidad de seguir ahorrando
es, en promedio, 4.082 mayor que la de
uno que no ahorra para esta categoria.
Este dato indica que los estudiantes de
nuestra muestra pueden ser mas proclives
al ahorro en un futuro siempre y cuando
regulen sus emociones y consoliden un
freno inhibitorio importante.

De todas maneras, el conocimiento sobre
dichas formas de ahorro tiene como base
psicoldgica la posibilidad de posponer la
recompensa mas alla de la informacion
propiamente dicha. Ademas, al realizar
el analisis entre la clasificacién por edad
y por sexo se puede encontrar algunos
resultados importantes: Las mujeres del
grupo 1y 3 tienden a responder de mane-
ra mas emocional que los varones, y sin
embargo en el grupo 2, este resultado es
inverso, es decir, los varones de 22 a 25
afios responden con mayor emocionali-
dad que las mujeres. Entonces, tomando
en cuenta estos datos, se podria afirmar
que las mujeres del grupo 1 y 2 tienen
mayor predisposicion a la toma de riesgos
y toman decisiones sesgadas por su ex-
periencia emocional. Ese sesgo afecta su
capacidad de ahorro.

Para la busqueda de sensaciones, las
mujeres tienen un mayor puntaje que el
grupo 2, pero en el grupo 3 se ve que los
varones tienen mayor busqueda de sen-
saciones que las mujeres. Los resultados
indican que mientras las mujeres aumen-
tan de edad, baja el nivel de busqueda de
sensaciones, lo que para los varones es
justamente al revés: mientras aumentan
de edad la busqueda de sensaciones tam-
bién se incrementa.
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Para el DGI se puede afirmar que los va-
rones tienen mayor capacidad de espera
que las mujeres. Sin embargo, el prome-
dio se mantiene en todas las edades para
los varones, pero para las mujeres va in-
crementando junto con la edad. Algunos
datos del desarrollo cerebral evolutivo in-
dican que la maduracion de la corteza ce-
rebral se completa hasta la tercera década
de la vida, por lo que las personas mas
jévenes aun no tienen un suficiente con-
trol frontal para inhibir los impulsos y por
lo tanto, controlan menos la postergacion
en beneficio la gratificacién inmediata.
Los resultados del sexo femenino indican
que esta explicacién es viable, es decir, a
mayor edad, mejor control de espera por
una recompensa. Sin embargo, para los

varones estos datos indicarian que esta
maduracion tarda, razén por la cual se
mantienen los puntajes iguales en todas
las edades.

Por lo tanto, hasta cierto punto, existe
una correlacion positiva entre la cantidad
de ahorro y la edad, ya que mientras mas
edad se tiene mayor es la cantidad de
ahorro. Este no es un dato necesariamen-
te positivo, porque si bien se comprueba
que el comportamiento de ahorro se con-
solida en la media en que le l6bulo frontal
madura, eso significa que los estudiantes
de menor edad tienden a no ahorrar y por
lo tanto a no planificar su educacién ni la
entrada a la adultez mayor.

Figura 2:
Resultados de freno inhibitorio por edad cronolégica
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Fuente: elaboracion propia.

El freno inhibitorio es superior para el se-
gundo grupo y especialmente similar para
los grupos 1y 3. Si se toma en cuenta la
edad minima del grupo 1 (17 afios) y la
edad maxima del grupo 3 (42 afios), hi-

potéticamente no existiria diferencia entre
ambas edades en cuanto a la capacidad
de controlar impulsos, y, por lo tanto, tam-
poco en su tendencia al ahorro.
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Figura 3:
Tipos de reacciones componentes del freno inhibitorio
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Fuente: elaboracion propia.

La presencia de las categorias de falta de
freno inhibitorio en la poblacion del estudio
es similar para los tres grupos. Es intere-
sante la presencia prevalente de la cate-
goria “busqueda de sensaciones”, alta in-
dependientemente de la edad. Esto puede
indicar que los estudiantes de psicologia, a
pesar de recibir una formacién en un senti-
do humano y clinico, todavia no han modi-
ficado sustancialmente su estilo de vida en
cuanto a su educacion universitaria.

Analisis por sexo

Para este apartado, se toma en cuenta
a un total de 56 estudiantes, 36 del sexo
femenino (64%) y 20 del sexo masculi-
no (36%). Las diferencias directas entre
masculino (varones) y femenino (mujeres)
muestran que el promedio del ingreso eco-
ndémico es mucho mayor de los varones
(1419 bs) que el de las mujeres (750 bs) y
que la intencién del ahorro basado en esta
proporcion es de 456 bs en varones y de
591 bs en mujeres al mes. Esto indicaria
que los varones podrian ahorrar un 32%
de sus ingresos a diferencia de las mu-
jeres que planearian ahorrar en un 78%
del total de sus ingresos. Claramente, las
mujeres a pesar de ganar o de tener un
menor ingreso econdmico podrian ahorrar
una proporcion mayor al de los varones.

Segun la evaluaciéon aplicada UPPS, en
ambos sexos predomina LA BUSQUEDA
DE SENSACIONES, con una leve diferen-
cia porcentual del 42% en varones y 41%
en mujeres, como también la ACCION DE
ERRUPCION BASADA EN LA EMOCION
25% en varones y 26% en mujeres y DE-
FICITS EN LA CONCIENCIA 33% en am-
bos sexos. No parece existir una diferen-
cia concreta entre mujeres y varones en
cuanto al nivel de control de impulsos.

Datos en relaciéon a la edad en el sexo
masculino

S| el grupo de varones se subdivide en
dos, el primero de 20 a 23 afos y el se-
gundo de 24 a 40 (11 participantes para el
primero y 9 para el segundo), se tiene que
ell primer dato sobresaliente es la gran
diferencia de ingresos econoémicos. El pri-
mer grupo gana un promedio de 715 bs
y el segundo grupo un promedio de 2278
bs. En el UPPS, LABUSQUEDA DE SEN-
SACIONES seria la misma en ambos gru-
pos con un promedio de 42 en el primer
grupo y 43 en el segundo grupo, indepen-
dientemente de sus niveles de ingresos.
Esto significa que existe un componente
de maduracién neurocognitiva que explica
que aunque los niveles de ingresos sean
fundamentalmente distintos, la tendencia
a gastar dinero para obtener sensaciones
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es basicamente la misma. Otro dato resal-
tante es que los varones del primer grupo
indican que “sus ingresos son muy bajos
para ahorrar” juntamente con “no saben
administrar bien” con un 30 %. Entonces
existe una combinacion de factores que
explica la falta de ahorro y uno de ellos,
determinante, por cierto, es la capacidad
de posposicion de recompensa. Esta ca-
pacidad consolidada incrementaria la per-
cepcidn positiva con respecto a los ingre-
sos y disminuiria la falta de conocimiento
sobre administracién de los ingresos.

Datos en relaciéon a la edad en el sexo
femenino

Para el presente analisis se subdividio al
grupo de mujeres en 2, el primer grupo
de 17 a 23 afios y el segundo grupo de
24 a 42 afios. El primer grupo compren-
de 26 personas y el segundo grupo de 10
personas. Cabe resaltar que existen una
cantidad significativa de egresadas en el
segundo grupo.

El primer dato que se debe resaltar es
que las mujeres del primer grupo tienen
un ingreso promedio menor (581 bs) al
de las mujeres del segundo grupo (1190
bs) pero las mujeres del primer grupo ten-
drian planeado o ahorran un 25% mas de
lo que ganan a comparacion de un 21% de
lo que el segundo grupo ingresa. Esto se
aplicaria a la teoria del ahorro en la cual
se afirma que las personas que no ganan
suficientemente y que su economia es
“momentanea” no ahorran porque pien-
san que en el futuro ganaran bastante, no
ahorran en el presente, pero hacen planes
de ahorrar mucho “cuando ganen lo sufi-
ciente”. En este caso, la posposicidon de
recompensa esta ausente, debido a que el
esperar por una recompensa que no va a
materializarse no cumple con los criterios
de definicion tedrica de esta variable.

En la escala del comportamiento impulsi-
vo se verificd que en una minima propor-

cion las mujeres del segundo grupo (41%)
tendrian una inclinacion de 2% mas en LA
BUSQUEDA DE SENSACIONES que el
primer grupo (39%), y en la ACCION DE
ERRUPCION BASADA EN LA EMOCION.
La busqueda de sensaciones seria un poco
mayor en mujeres mayores de 24 afos
(segundo grupo). Y la accién de erupcion
basada en la emocion seria mayor en mu-
jeres menores a 23 afos (primer grupo).
Esto implicaria que 7 de cada 10 mujeres
menores de 24 afios basan sus decisiones
econdmicas en cuanto y en tanto las emo-
ciones sean fuertes o nuevas.

Para fines de investigacion es necesario
considerar la fuente de los ingresos dis-
cutida con los grupos de participantes al
momento de aplicar los instrumentos:

1. Si bien el ingreso puede ser brindado
por los padres, este seria considerado
como una fuente segura de ingresos,
lo que provocaria en el estudiante el
no ahorrar lo suficiente, o el no consi-
derar el ahorro para una emergencia.

2. Al ser una poblacion estudiantil, la
mayoria no ahorraria por la idea de
que al salir de la universidad tendria
mayores ingresos y que por esa razon
no ahorran desde el ahora.

3. La mayor parte de la poblacion indi-
c6 que no cuenta con dependientes,
lo que seria otro punto a considerar
como un factor de ahorro. La respon-
sabilidad, una buena proporcién de los
encuestados indicé que sienten temor
por no tener dinero para cubrir alguna
emergencia lo cual indica que no aho-
rran aun sabiendo que en un futuro
podria ocurrir alguna emergencia.

4. La facilidad de la informacién sobre
educacion financiera seria un aspecto
importante en la poblacion, ya que en
Su mayoria indicaron que no saben
cémo ahorrar. No solo se debe dar
la informacién sino también se debe
educar y parte de esa educacion pue-
de darse en la carrera de psicologia
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como eje transversal en la construc-
cion de un freno inhibitorio apropiado.
La forma de crianza también puede
ser un aspecto importante a consi-
derar en cuanto al freno inhibitorio, la

falta de una estructura familiar, la falta
de limites y una un nivel bajo de tole-
rancia a la frustracion puede ser cau-
sante de la falta de freno inhibitorio.

Andlisis por nivel de ingreso

TABLA 2.
Representacion de los ingresos en bolivianos de la muestra

Ingreso bs | Cantidad % Masculino % | Femenino % Promedio bs.

Grupo 1: 19 34% 6 30% 13 36% [182Bs

0-300

Grupo 2: 14 25% 3 15% 11 30% |447 Bs

301- 500

Grupo 3: 11 18% 5 25% 6 16% |815Bs

501- 1000

Grupo 4: 12 21% 6 30% 6 16% | 1200 Bs

1001--

Total 56 100% 20 100% 36 100% | Ingreso total
promedio: 988
Bs.

Fuente: elaboracién propia.

Para un mejor estudio se dividié la muestra
en cuatros grupos, segun el ingreso men-
sual en bolivianos. Cabe resaltar que el in-

greso mensual en promedio del 100% de
la poblacién estudiada es de 988 bs. 53%,
menos que el salario minimo nacional.

Figura 4.
Comparacioén de los grupos segun los resultados de la
escala de comportamiento impulsivo upps-p
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Fuente:

elaboracion propia.
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En esta figura, se observa que los resul-
tados de los cuatro grupos denotan una
tendencia relativamente alta hacia el com-
portamiento impulsivo, en especial en la
busqueda de sensaciones y experiencias
nuevas y emocionantes. Por otro lado, se
aprecia que, en la categoria de busqueda
de emociones, los estuantes con ingresos
superiores a los 501 bs. mensuales tienen
una tendencia a actuar precipitadamente
bajo emociones, tanto negativas como po-
sitivas extremas y no asi los que generan
ingresos por debajo de los 500bs.

5. Discusion

Los resultados apoyan la comprobacion
de la hipdtesis de que una capacidad mas
alta de freno inhibitorio, de control inhi-
bitorio y de posposicion de recompensa
resultaria en patrones de ahorro mas fre-
cuentes, intensos y programados debido
a que la habilidad global de posposicion
de recompensa se expresaria en términos
economicos no exclusivamente en el aho-
rro, pero principalmente en él. La muestra
no es representativa de la poblacion total
de estudiantes, pero los argumentos téc-
nicos presentados en este articulo son lo
suficientemente fuertes como para inten-
tar una extrapolacién prudente de los re-
sultados a dicha poblacion. Globalmente,
la hipotesis ademas de estar comprobada
por los elementos tedricos y empiricos re-
ferenciados en el articulo, parece también
cumplirse en el 83% de los casos analiza-
dos en el articulo.

Estos resultados implican que si existe la
intencién de mejorar la salud mental de los
estudiantes de psicologia uno de los cami-
nos es necesariamente la instauracién de
un freno inhibitorio adecuado y una de las
estrategias importantes es empezar a ha-
blar, por lo menos de una manera superfi-
cial, de frugalidad. Esta capacidad es una
resultante directa de la posposicion de re-
compensa y cumple con los requisitos de
ser constante en el tiempo y de generar

mayores beneficios a los que la practican,
en especial en cuanto a los niveles de in-
sercion laboral. Basicamente, se refiere al
hecho de gastar mucho menos de lo que
se ingresa y trabajar mucho mas de lo que
se pide normalmente. El componente psi-
coloégico fundamental es la prudencia en
las reacciones y en el comportamiento
(y obviamente el ahorro es un compor-
tamiento frugal), tanto en el consumo de
recursos de necesidad diaria como comi-
da o tiempo, como aquellos que pueden
proporcionar un futuro con un riesgo dis-
minuido, como el dinero. Justamente, en
economia comportamental, la frugalidad
es la tendencia a adquirir bienes y servi-
cios limitados y utilizar los bienes econé-
micos a disposicion de una manera some-
ra y moderada, de tal forma que se pueda
allanar el camino hacia la consecucion de
un bien mayor.

La frugalidad no se trata de tener un estilo
de vida en el cual solamente se acceda
a productos o servicios de baja calidad
constantemente, sino en voluntariamente
tomar la decisién de entender como puede
crearse riqueza a partir del estudio de la
psicologia en este caso y de como incre-
mentar las posibilidades de insercion labo-
ral en el futuro. La evidencia neuroecono-
mica es consistente: entre mejor se con-
trole los impulsos y se posponga la recom-
pensa, una consecuencia importante es el
éxito académico. Por ello, es importante
establecer un rastreo del dinero que co-
adyuve en la consecucion de la meta final.
También es relevante el hecho de que la
frugalidad puede ser un componente que
tiene la capacidad de ensefarse comunal-
mente para generar grupos frugales que
sean guiados por los docentes de la mate-
ria con el objetivo ulterior de desarrollar un
control de impulsos apropiado. No se trata
solamente de un concepto individualista
en el peor sentido del término, sino de un
principio psicolégico de beneficio mutuo
para los miembros de la carrera.
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El resultado final de la frugalidad es la ca-
pacidad de los estudiantes de psicologia
de poder invertir en ellos mismos, en su
formacion, en su propia salud mental, en
su estabilidad financiera y emocional para
que se conviertan en agentes generadores
de riqueza no solo material sino también
social, de tal forma que se incrementen
las tasas de insercion laboral (hasta cierto
grado) pero sobre todo la valoracion cul-
tural del psicélogo como profesional ges-
tor de los recursos individuales y no como
un analizador y solucionador forzado de
problemas. La inversion en la propia edu-
caciéon repercute en ingreso econémicos
elevados a lo largo de la vida profesional
y si dichos ingresos se combinan con ca-
pacidades apropiadamente desarrolladas
como freno inhibitorio, control de impulsos
y posposicion de recompensa, la estabili-
dad emocional y financiera de los psico-
logos no estara del todo asegurada pero
sera mas resistente a los cambios eco-
nomicos y sociales del pais, generando,
esperanzadoramente, una generacion de
agentes de cambio creadores de riqueza y
de salud mental. No puede existir civiliza-
cion posible sin ella.

6. Conclusiones

El estudio ha presentado una evidencia
relativamente concluyente de que es un
aspecto de desarrollo psicomotor (control
de impulsos) sumado a un factor psicol6-
gico de neuromaduracion (posposicion de
recompensa) que repercuten e influencian
en un alto grado un comportamiento eco-
noémico de mantencion de calidad de vida
(ahorro). Es posible afirmar que el compo-
nente de control de impulsos se desarrolla
principalmente en el proceso de crianza
y depende de la dinamica familiar y de la
instauracién del concepto de autoridad
dentro de ella mas que una labor educati-
va regular, pero en el segundo componen-
te, la posposicidn de recompensa, puede
ser estimulado dentro de los procesos de
educacion publica a nivel superior, inclu-

yendo clases regulares y horas practicas.
Este componente psicoldgico parece estar
involucrado directamente en el comporta-
miento de ahorro, el cual, al ser ejecutado
con regularidad y constancia, permite a
los estudiantes sortear emergencias y so-
bre todo, planificar su educacioén a lo largo
de su edad econdmicamente activa.
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