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			Resumen

			La paradoja “Tener menos dar más” consiste en la generosidad de personas con bajos recursos económicos. Sin embargo, sólo se había explorado con estudiantes de clase media alta y con juegos del dictador con puntos. En este estudio realizamos el juego del dictador con dinero con 24 personas, de ocupaciones diversas y de niveles socioeconómicos (NSE) altos y bajos, con el objetivo de observar si la paradoja se mantenía y conocer los motivos que los participantes daban a su conducta. Los resultados muestran que las personas de NSE alto dieron significativamente más en promedio (M = 18.2, DE = 4.06); sin embargo, las personas de NSE bajo en general tendieron a dar la mitad de su dinero (M = 10, DE = 4.08) apelando a razones de equidad. Si bien la paradoja “Tener menos dar más” no se observó, se discuten los procesos que llevan a las personas de diferentes recursos económicos a compartir.
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			ABSTRACT

			The paradox of “Having less giving more” consists of the generosity of people with low economic resources. However, it has only been explored with upper-middle class students and with dictator games with points. In the present study, we conducted the dictator game with money with 24 people of diverse occupations and high and low socioeconomic levels (SEL). The purpose was to observe if the paradox was maintained and the reasons that the participants gave to their behavior. The results show that people of high SEL gave significantly more on average (M = 18.2, SD = 4.06); however, people of low SEL in general tended to give half of their money (M = 10, SD = 4.08) appealing to equity reasons. Although the paradox of “Having less giving more” was not observed, the processes that lead people of different economic resources to share are discussed.
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			El axioma del egoísmo afirma que los individuos buscan maximizar sus ganancias materiales en sus interacciones y esperan que otros actúen con el mismo principio (Fehr y Schmidt, 1999). El concepto Homo Economicus capta la idea de que los seres humanos buscan su propio beneficio, no se vinculan con su medio y toman sus decisiones demanera racional (Guzmán y Osorio, 2007). Sin embargo, la evidencia ha mostrado serias desviaciones de las predicciones de este axioma, exponiendo que la conducta altruista existe.1 En primer lugar, se ha observado que niños menores de dos años ayudan a otros cuando se les cae un objeto, e incluso en ausencia de recompensas sociales y materiales (Warneken y Tomasello, 2006; Díaz-Rivera, 2012). De igual modo, niños pequeños también comparten con otros recursos valiosos como comida (Brownell et al., 2009) y algunos niños continúan compartiendo aun cuando deben sacrificar comida para ellos (Díaz-Rivera, 2018). En segundo lugar, en experimentos con poblaciones estudiantiles la tendencia a compartir con desconocidos es de 20 a 30%, aun anónimamente (para una revisión extensa véase Kagel y Roth, 1995). En tercer lugar, el altruismo es más diverso fuera del laboratorio. Cuando experimentadores pusieron a prueba el altruismo en 15 sociedades pequeñas (como recolectores, horticultores, pastores nómadas y agricultores) encontraron que en ninguna sociedad la conducta es completamente consistente con el axioma del egoísmo (Henrich et al., 2005). Así, hay evidencia de que dentro y fuera del laboratorio el altruismo ocurre, aun cuando no sea la regla.

			Sin embargo, las personas no comparten igual hacia todos. Se ha encontrado que las personas son más altruistas hacia miembros del endogrupo, sobre todo cuando consideran que su reputación mejorará cuando compartan (Mifune et al., 2010). En el mismo sentido, la disponibilidad de recursos económicos también influencia la prosocialidad. En juegos del dictador2 con personas de diferentes clases sociales, las de clase más baja dieron más de sus puntos que las de clases más altas, lo que se ha denominado la paradoja “Tener menos dar más” (Piff et al., 2010). Así, la paradoja se entiende como la tendencia de las personas de menores recursos a mostrar una mayor prosocialidad.

			Una vez que observaron la paradoja “Tener menos dar más” con juegos del dictador, Piff et al. (2010) probaron si podían elicitarla al manipular la autopercepción de clase social de los participantes. Para manipular la sensación de clase baja, los participantes veían la imagen de una escalera donde en la parte superior estaban personas muy privilegiadas (con más dinero, más educación y mejores trabajos); después los participantes debían colocarse respecto a ellos en algún escalón de la escalera. Para manipular la sensación de clase alta, los participantes veían en la parte inferior de la escalera la descripción de personas muy poco privilegiadas. Después, los participantes opinaban acerca de cómo la gente de diferentes clases sociales debería gastar su salario. En general se encontró que las que estuvieron en la condición de clase baja consideraron que un mayor índice de los salarios debía destinarse a la caridad. Esto muestra que para las clases más bajas se considera normativa la conducta de compartir.

			La paradoja “Tener menos dar más” se explica porque cuando las personas tienen menos recursos económicos disponibles, los lazos sociales se tornan más relevantes para la resolución de problemas. Esto puede conducir a que las personas desarrollen mayores habilidades empáticas y que en general estén más atentas a los otros, en tanto esto es fundamental para su supervivencia (Kraus et al., 2012).

			Una de las críticas más importantes a los estudios de Piff et al., 2010 es que utilizaron puntos cuando realizaron el juego del dictador en lugar de dinero real, lo que podría modificar los resultados. Asimismo, la población fue estudiantil y de clase media alta y baja en lugar de población de clase alta y baja, respectivamente. En este estudio buscamos hacer juegos del dictador con personas de diferentes niveles socioeconómicos, con ocupaciones diferentes a la estudiantil y con dinero en lugar de puntos. Debido a que el estudio se efectuó en México, también era de interés saber la influencia de un contexto con alta desigualdad económica, ya que, de acuerdo con el índice de Gini, México tiene mayores niveles de desigualdad económica que Estados Unidos (Banco Mundial, 2020). Así, México ha sido descrito como una nación de contrastes, lo que significa que pocas manos (1% de la población) tienen una parte importante del ingreso del país (17%), mientras que la mitad de la población más desfavorecida tiene el 11.8% (Castañeda, 2016). Esto produce desigualdad de oportunidades (laborales, educativas, de acceso a la justicia y a la seguridad), lo que a su vez impide la movilidad social. Además, estas diferencias continúan acentuándose, porque desde 2006 y hasta 2012 se ha incrementado la cantidad de personas que se encuentran por debajo de la línea de bienestar (Foncerrada-Pascal et al., 2014). Es en este contexto donde resulta de interés comprender la prosocialidad y su relación con el nivel socioeconómico.

			De esta manera, el objetivo de esta investigación fue observar si en un contexto fuera de laboratorio, con alta desigualdad económica y con participantes que no fueran estudiantes, la paradoja “Tener menos dar más” ocurría. Con base en los resultados de Piff et al. (2010) se especuló que las personas de recursos más bajos tenderían a dar más en el juego del dictador.

			Método

			Participantes

			Participaron 24 personas habitantes de Ciudad de México. Fueron seleccionados por muestreo no probabilístico por juicio del investigador, en zonas de Ciudad de México con niveles socioeconómicos altos y bajos. Una vez que una persona era seleccionada porque se suponía su pertenencia a un nivel socioeconómico (alto o bajo), esto se rectificó mediante la aplicación del Índice de Niveles Socioeconómicos de la Asociación Mexicana de Agencias de Inteligencia de Mercado y Opinión (AMAI) (López-Romo, 2011). Los niveles socioeconómicos de los participantes fueron estadísticamente diferentes [t (19) = 4.058, p < 0.001]. Los participantes de NSE alto pertenecieron en promedio al nivel C+ de la AMAI (M = 171.75, DE = 41.07) lo que significa que su gasto se localiza en mayor proporción su dinero en educación, entretenimiento, ahorro, comunicación y adquisición de vehículos (López-Romo, 2011). Por su parte, los participantes de NSE bajo pertenecieron al nivel D+ (M = 90, DE = 51.36), lo que indica que su gasto se encuentra en mayor proporción en alimentos y bebidas, transporte y cuidado personal.

			Materiales

			
					Bolsas para juego del dictador. Se confeccionaron bolsas negras de tela gruesa con cordones para que la conducta de compartir fuera anónima, en tanto no era posible observar el contenido. El grueso de la tela impedía saber cuánto dinero había en el interior hasta abrirla.

					Dinero. El dinero que se les dio a los participantes siempre fue monedas de 1 peso mexicano, para evitar que la falta de cambio fuera una explicación alternativa en caso de que las personas no dieran dinero.

			

			Procedimiento

			Escenarios

			Se trabajó en tiempos previos a la pandemia de SARS-CoV-2 en Ciudad de México. Para encontrar participantes de alto y bajo nivel socioeconómico, se eligieron diferentes zonas de la ciudad: colonia Polanco (Alcaldía Miguel Hidalgo), el Parque México (Alcaldía Cuauhtémoc), los alrededores de la estación del tren metropolitano Insurgentes (Alcaldía Cuauhtémoc) y los alrededores del Zócalo capitalino (Alcaldía Cuauhtémoc). De acuerdo con el coeficiente de Gini todas las zonas elegidas tienen el mismo nivel de desigualdad económica (entre 0.4360 y 0.4153) (Consejo Nacional de Evaluación de la Política de Desarrollo Social [Coneval], 2010).

			Experimentadores

			Participaron dos experimentadores, una mujer y un hombre, porque se buscó que los participantes siempre interactuaran con alguien de su mismo sexo. En todo momento los experimentadores portaron una credencial visible que los acreditaba como miembros de la Universidad, para disipar dudas de su identidad y propósitos. Por las mismas causas, en la solapa de su ropa llevaban un pin dorado símbolo de la Universidad y su vestimenta fue casual formal.

			Panorama general del procedimiento

			Los participantes fueron abordados en las calles de la ciudad con el objetivo de que respondieran un cuestionario. Al finalizar, se les daba dinero como recompensa. Con ese dinero se les propuso jugar el juego del dictador. Finalmente se les agradeció su participación.

			Procedimiento detallado

			
					En las diversas zonas de la ciudad los experimentadores se acercaban a los transeúntes invitándolos a participar. Se evitó a participantes que tuvieran prisa.

					Una vez que se les abordaba, los experimentadores se presentaban juntos para representar un equipo, siempre diciendo: “Hola mi nombre es… y él (ella) es…, venimos de la UNAM y estamos realizando un estudio con personas que viven por la zona. ¿Te gustaría participar? ¿Vives por la zona? Una vez que obtenían respuestas afirmativas, los experimentadores les entregaban un cuestionario que contenía preguntas acerca del NSE y algunos datos sociodemográficos (edad, sexo, nivel de estudios y ocupación). Los participantes eran informados de que en el cuestionario no había registro de su nombre y de que sus datos serían tratados de manera confidencial. Luego los experimentadores dejaban a solas a los participantes y regresaban unos minutos después.

					Cuando recogían el cuestionario, los experimentadores les decían a los participantes: “Gracias por haber participado. Como recompensa te podemos dar estos 20 pesos —mostraban 20 monedas de 1 peso—. Ya son tuyos. Sin embargo, como no tenemos presupuesto suficiente para todos, otro participante de esta misma zona no alcanzó dinero. ¿Te gustaría compartir algo de tu dinero con el (la) otro(a) participante? El dinero lo repartirás como tú quieras, y sólo tú sabrás la manera en que lo repartiste. Lo que desees dar lo pondrás en esta bolsita —mostraba la bolsa negra de tela— y en un momento vendré a recoger la bolsita para llevársela al otro participante”.

					El (la) experimentador(a) se retiraba para permitir que la (el) participante tomara la decisión, con el pretexto de que necesitaba ir a recoger otros cuestionarios. Después de un par de minutos el (la) experimentadora regresaba y recogía la bolsa tomándola por la parte de arriba para evitar sentir la cantidad de monedas. De manera oral, los experimentadores preguntaban por qué habían dado esa cantidad, para registrarlo después. Se les agradecía su participación y el (la) experimentado(a) se iba con la bolsa.

					Siempre que los participantes hacían preguntas respecto a la naturaleza de la investigación y sus implicaciones, los (las) experimentadores(as) explicaban los propósitos del estudio y sus hipótesis.

			

			Mediciones

			Nivel socioeconómico, medido con el Índice de Niveles Socioeconómicos desarrollado por el AMAI (López-Romo, 2012). Este instrumento, denominado como la regla 8 x 7, está conformado por ocho reactivos que clasifica en siete niveles socioeconómicos que describen el nivel de bienestar de un hogar determinando qué tan satisfechas están sus necesidades. Los reactivos exploran la cantidad de cuartos en el hogar, la existencia de regadera funcional, la cantidad de cuartos de baño, cantidad de focos, tipo de piso de la casa, cantidad de automóviles, existencia de estufa y el nivel de estudios de la persona que aporta mayor ingreso al hogar. Para generar una suma ponderada, donde es posible obtener cero y el valor máximo posible es de 283, cada respuesta tiene diferentes valores. Las preguntas que se consideran más importantes son la cantidad de coches, de sanitarios funcionales y el nivel de estudios del proveedor principal, por lo que se ponderan con mayor valor. Esta medida está diseñada para poblaciones mayores a 50,000 habitantes (sólo población urbana), por lo que resulta adecuada para la Ciudad de México. El Índice de Niveles Socioeconómicos prueba su validez mediante la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos en los Hogares hecha por el Instituto Nacional de Geografía y Estadística (AMAI, 2018), donde se muestra que el instrumento está asociado de manera positiva con el ingreso.

			Altruismo, medido con el juego del dictador, que es el paradigma clásico para estudiar el altruismo. El planteamiento del juego es: 1) hay dos jugadores; 2) uno de ellos recibe dinero por parte de los experimentadores; 3) la (el) participante que tiene el dinero decide si quiere compartir lo con el otro; por lo común no conoce ninguna característica del otro jugador ni pueden verse entre sí, y 4) la (el) participante que recibe el dinero no puede rechazar la oferta, lo que le da el nombre al juego “dictador”, porque el poseedor del dinero toma una decisión que es incuestionable. El objetivo es observar con qué facilidad las personas se desprenden de algo que les es propio y valioso (Guala y Mittone, 2010).

			Análisis estadísticos

			Para seleccionar la aproximación estadística adecuada era de importancia determinar el tipo de distribución de la cantidad de dinero donado. Así, se hicieron pruebas de normalidad a la cantidad de dinero que dieron en el juego del dictador. Para determinar la adecuación del tamaño muestral se procedió a calcular el poder estadístico. Para contrastar la cantidad de dinero donado se procedió a efectuar una prueba t de Student para muestras independientes y una prueba U Mann-Whitney porque los datos mostraron desviaciones de la normalidad. Por último, se hizo un análisis cualitativo de las razones que los participantes dieron a su comportamiento. Para todos los análisis se utilizó la versión 2.3.18.0 del programa Jamovi (The Jamovi Project, 2021) y el manejo de datos perdidos fue Pairwise (excluir casos según análisis) para maximizar la cantidad de información reunida.

			Resultados

			Ocupaciones de los participantes

			En la tabla 1 se muestran las características de los participantes. Debido a que una de las críticas metodológicas a estudios previos fue que los participantes eran sólo estudiantes universitarios, fue importante rectificar que los participantes se dedicaban a ocupaciones diversas. Como se puede observar, sólo se tuvo la participación de un estudiante, mientras que los demás tenían otros trabajos. En cuanto a las demás características, se observa que los niveles educativos más altos son más frecuentes en los niveles socioeconómicos altos, porque el nivel educativo alto suele estar asociado con un mejor ingreso (López-Romo, 2012).

			Altruismo según nivel socioeconómico

			Se hizo una prueba Shapiro-Wilk a la cantidad de dinero dada en el juego del dictador para contrastar normalidad. La prueba mostró una pronunciada desviación de la normalidad (W = 0.755, p < 0.001). La exploración visual del histograma y el gráfico Q-Q con tendencia confirmó el resultado de la prueba. Con base en este resultado, se calculó también la U de Mann-Whitney para tener una prueba no paramétrica que utilizara a la mediana y al rango intercuartílico en lugar de la media para resumir la cantidad de dinero compartido. Al final se calculó el Factor de Bayes.

			En la tabla 2 se indica que hay diferencias estadísticamente significativas en la cantidad de dinero proporcionado por las personas según su NSE, de acuerdo con la prueba t de Student para muestras independientes y la prueba U de Mann-Whitney. La dirección de las diferencias fue contraria a la esperada (tabla 3), dando más dinero las personas de NSE alto que las de NSE bajo. La d de Cohen mostró un tamaño del efecto grande según el mismo Cohen (1992), y moderado según estimaciones más conservadoras (Ferguson, 2016); de igual modo el tamaño del efecto de la correlación biserial mostró ser grande (Coolican, 2009). Se calculó el poder estadístico para la prueba t de Student, mostrando valores altos (0.986). Por lo que, considerando la muestra del estudio y el tamaño del efecto observado, la probabilidad de cometer el error tipo dos es muy baja y el tamaño muestral adecuado. Por último, el factor de Bayes confirmó los resultados mostrados antes, indicando que la evidencia para aceptar la hipótesis alternativa es muy fuerte (Kelter, 2020).

			Tabla 3.

			Descriptivos de cantidad donada según NSE.
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			Figura 1.

			Cantidad de dinero otorgado según NSE (+/- 1 EE).

			Nota 1. Las barras representan las medias mientras que las barras de error simbolizan el error estándar de la media. Nota 2. Las diferencias fueron estadísticamente significativas (p < 0.001). Nota 3. La cantidad máxima de dinero que podían dar fueron 20 pesos.

			Razones para la cantidad donada según NSE

			En la tabla 4 se indican las razones que dieron los participantes para explicar la cantidad de dinero que donaron. En general, se observa que las personas de NSE alto tienen razones más variadas. Por un lado, se encontraron las razones altruistas (41.5% de las respuestas) que engloban: 1) describir que la generosidad es un rasgo de personalidad en ellos (“yo siempre doy el cien”); 2) desear que alguien más se beneficie, y 3) experimentar gozo al ayudar. El principio de equidad se hizo más evidente en las personas de NSE bajo, con casi la mitad (49.9%), en comparación con 16.6% en los participantes de NSE alto. Destaca que en el NSE alto se mostró una categoría que expresa una norma que establece compartir, expresada como “el dinero debe circular”. En ambos NSE se evidenció una categoría que establecía compartir menos por necesidad propia, pero mientras en el NSE alto se debía a la necesidad de tener dinero en monedas, en NSE bajo se establecía una razón de necesidad constante (“soy pobre”).

			Discusión

			Este estudio responde a la necesidad de explorar si la paradoja “Tener menos dar más” se presenta fuera del laboratorio, con población no estudiantil, con juegos del dictador con dinero y en un contexto con alta desigualdad económica. Para lo anterior se efectuaron juegos del dictador con personas de NSE altos y bajos. Destaca que, en contraste con estudios previos, en este estudio el NSE alto y bajo se definió como abundancia y escasez de recursos y no con clase media alta y baja (Piff et al., 2010). Si bien los seres humanos muestran diversas acciones prosociales (como cooperación, ayuda instrumental, aversión a la inequidad), la conducta de compartir de manera altruista es interesante porque es costosa para quien la ejerce (Gurven, 2004) y hacerla cuando las personas tienen pocos recursos económicos ha sido muy destacado. Los resultados muestran que la paradoja “Tener menos dar más” no se observó, ya que las personas de NSE alto tendieron a dar más dinero que las de NSE bajo.

			Sin embargo, esto no debe llevar a suponer que las personas de bajo NSE fueron egoístas. Por lo contrario, la tendencia más común fue a compartir la mitad del dinero, lo que muestra un entendido diferente de cómo funciona el mundo y lo que merecen los demás. Las justificaciones también indican a que las personas de NSE bajo decidían que el otro merecía o necesitaba tanto como ellos el dinero, por lo que dividirlo a mitades era la mejor opción. Esto implica que quizá los participantes se sitúan en un lugar tan importante a ellos mismos como a los demás, lo que revela que tal vez los valores igualitarios rigen su conducta. Este es un mecanismo importante cuando se sobrevive con bajos recursos: no puede darse todo lo que se tiene, pero a la vez compartir es fundamental para establecer relaciones, cooperación y reciprocidad. El comportamiento de las personas de NSE bajo coindice con lo expuesto por la literatura de capital social, la cual establece que cuando se vive con bajos recursos formar redes sociales con otros proporciona solución a las diversas crisis (Forni et al., 2004).

			¿Por qué las personas de NSE alto fueron más generosas? Una de las respuestas puede ser la reputación. Sin embargo, debido a que la conducta era anónima es una explicación poco probable (Berman y Silver, 2022). Por otro lado, el monto bajo utilizado en el juego del dictador podría despertar el deseo de ayudar genuinamente. Debido a que no necesitaban el dinero, desprenderse de él podía tener un efecto personal más elevado que conservarlo: los donadores se sentían bien consigo mismos. Por sí misma la ayuda puede mejorar el estado de ánimo de las personas (Isen et al., 1976; Aknin et al., 2013; Moll et al., 2006). En futuros estudios puede evaluarse si, en personas de NSE alto, donar dinero lleva a una mejora en el estado de ánimo, en especial para excluir la explicación alternativa de que se deba a un incremento en la autoestima o disminución de la culpabilidad (McMillen y Austin 1971).

			Cuando Piff et al. (2010) discuten la paradoja “Tener menos dar más”, mencionan que las cantidades relativas de donativos (y no las cantidades netas) que dan las personas de NSE alto y bajo son diferentes. Es decir, que si bien las personas de NSE alto suelen donar más dinero (de forma neta las cantidades son mayores), en proporción a su ingreso las personas de NSE bajo donan más. Así, mirar de manera proporcional la conducta de dar dinero implica asumir que una misma moneda no tiene igual significado para personas de diferentes recursos económicos. La conducta de compartir proporcional con el ingreso es tal vez mucho mejor para decidir si se observa la paradoja “Tener menos dar más”; sin embargo, en este estudio se manipuló la cantidad base que recibían los participantes para aminorar esta explicación alternativa. Aun así, no puede ser eliminada la posibilidad de que el dinero tuviera valores diferentes para cada participante, porque el dinero en sí ya tiene un significado previo al experimento. Este significado previo, que caracteriza al dinero como valioso, es lo que proporciona la validez externa al juego del dictador y a este estudio. Para resolver la problemática que representa el dinero, otros estudios podrían probar con otros estímulos que tienen valores relativos según la necesidad (como la comida o el agua).

			La paradoja “Tener menos dar más” se sostiene en que cuando los recursos económicos son escasos, las personas circundantes serán más importantes para sobrevivir. De hecho, en niños pequeños se ha observado que los de nivel socioeconómico más bajo son más sensibles a reforzadores sociales con contenido afectivo en tareas de aprendizaje (Kashinsky y Wiener,1969), lo que implica que los reforzadores sociales son distintos para cada NSE. Sin embargo, debido a que este estudio mostró que las personas de NSE alto daban más de su dinero que las de NSE bajo, se considera que los fundamentos de la paradoja podrían ser más que los que se ha supuesto. Por un lado, que los reforzadores sociales afectivos sean más relevantes no significa que los reforzadores internos al dar sean distintos. De esta manera, dar podría ser igual de recompensante para ambos NSE, pero lo que se modifica es el nivel de sacrificio que se está dispuesto a asumir. Dicho sacrificio sí puede estar relacionado con la necesidad (bajos recursos económicos) y los niveles de cercanía con otras personas, en tanto puede ser más apropiado ayudar con altos niveles de sacrificio a los que estamos seguros de que podrán devolverlo en otro momento (Díaz-Rivera, 2014).

			Limitaciones y líneas futuras

			En este estudio se utilizó dinero, en contraste con el juego del dictador planteado antes para explorar la paradoja “Tener menos dar más”, donde se usaron puntos (Piff et al., 2010). El uso de dinero en lugar de puntos ocasionó que las decisiones de los participantes tuvieran consecuencias reales. Sin embargo, la cantidad utilizada pudo ser muy baja para las personas de NSE alto, lo que pudo ocasionar que la cantidad fuera poco reforzante, así que desprenderse de ella implicaría un grado de sacrificio muy bajo. Otros estudios podrían probar variaciones en los estímulos y las cantidades proporcionadas.

			Una limitación de este estudio es que el NSE se midió con el instrumento del AMAI (López-Romo, 2012), el cual mide el nivel de bienestar de un hogar. Así, si el nivel de ingreso de algunos de los integrantes se modifica, lo que no se reflejará de inmediato en el hogar (López-Romo, 2012). Esto es importante por dos razones: 1) las personas pudieron experimentar recientemente algún cambio en su ingreso que la regla del AMAI no podría detectar, y 2) las personas pueden experimentar una mayor sensación de bienestar económico sin que esto necesariamente se refleje en su hogar. Así, se considera que estudios siguientes pueden medir de modo subjetivo la cantidad de dinero disponible que perciben las personas que tienen en relación con ellos mismos en otros momentos, respecto a sus deseos, a sus necesidades y respecto a otras personas. El último punto reflejaría los niveles de inequidad percibidos, los cuales se sabe que son elevados, pero no necesariamente son percibidos así por las personas. Por último, las variaciones de NSE pueden ampliarse. Debido a que en este estudio se buscaba explorar si la paradoja “Tener menos dar más” se presentaba, se escogieron participantes de NSE altos y bajos, pero no se exploraron las clases medias.

			Este artículo muestra de modo puntual que la paradoja “Tener menos dar más” no siempre se presenta, pero que el nivel socioeconómico sí tiene un efecto en la conducta prosocial de las personas. Futuros estudios podrían caracterizar al receptor, porque en la vida cotidiana muchas de las veces vemos y conocemos a las personas con quiénes compartimos. Si las personas reservan su altruismo para determinadas personas según su NSE es la siguiente pregunta de interés. Por ejemplo, en términos del endogrupo y el exogrupo, se puede explorar si las personas de NSE alto están más dispuestas a compartir con alguien como ellos o con alguien que tiene necesidad. En ese sentido, el dilema sería si comparten con su propio grupo o con alguien que está en clara desventaja. Los receptores pueden influenciar la conducta prosocial; por ejemplo, en general se muestra un fuerte sesgo endogrupal (Mifune et al., 2010). Sin embargo, la cooperación es menor hacia personas de NSE bajo y cuando dos personas de bajos ingresos interactúan la cooperación entre ellas se torna aún más baja (Schaub et al., 2020). Este hallazgo contradice la evidencia de que las personas ayudan a otros para recobrar el sentido de poder sobre la situación cuando se sienten impotentes (Jin y Riu, 2021). La forma en que estas dos variables (impotencia sobre la situación y NSE) interactúan deberá ser dilucidada. Así, los siguientes pasos serían hacer experimentos donde se manipulen las características del receptor(a), describiéndolo(a) como alguien con bajo o alto NSE, además de manipular el poder percibido. Asimismo, modificar la posibilidad de aumentar o no la reputación daría más información acerca de las motivaciones ulteriores de los participantes, para dilucidar si se trata de motivaciones intrínsecas o extrínsecas.

			Conclusiones

			En general se observó que las personas con un NSE alto dieron más dinero que las de NSE bajo; esto puede ser consecuencia de que hay procesos diferentes involucrados en la prosocialidad de las personas de NSE alto y bajo. En general, las personas de NSE alto donaron completamente su dinero con el objetivo de beneficiar a otros. En contraste, la tendencia más común de las personas de NSE bajo fue compartir la mitad del dinero y justificarlo con el principio de la equidad, lo que evidencia una relación del NSE con la prosocialidad, pero no regido por la paradoja “Tener menos dar más”. Así, el estudio muestra que es necesario explorar los procesos que llevan a compartir cuando los recursos económicos son abundantes y cuando son escasos, caracterizando al receptor, el poder percibido de la situación y las recompensas sociales de compartir.[image: ]
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			Tabla 1.

			Descripción de las ocupaciones de los participantes.

			
				
					
					
					
					
					
					
					
				
				
					
							
							Nivel socioeconómico

						
							
							Ocupación

						
							
							%

						
							
							Sexo

						
							
							%

						
							
							Nivel de estudios

						
							
							%

						
					

				
				
					
							
							Alto

						
							
							Abogada

						
							
							8.3

						
							
							Mujer

						
							
							50

						
							
							Preparatoria

						
							
							16.7

						
					

					
							
							Artista

						
							
							8.3

						
							
							Hombre

						
							
							50

						
							
							Licenciatura

						
							
							75.0

						
					

					
							
							Capturista de datos

						
							
							8.3

						
							
							
							
							Posgrado

						
							
							8.3

						
					

					
							
							Chef repostero

						
							
							8.3

						
							
							
							
							
					

					
							
							Desempleada

						
							
							8.3

						
							
							
							
							
					

					
							
							Empleado

						
							
							16.7

						
							
							
							
							
					

					
							
							Estudiante

						
							
							8.3

						
							
							
							
							
					

					
							
							Mercadotecnia

						
							
							8.3

						
							
							
							
							
					

					
							
							No contestó

						
							
							25.0

						
							
							
							
							
					

					
							
							Total

						
							
							100.0

						
							
							
							
							
					

					
							
							Bajo

						
							
							Barrendera(o)

						
							
							16.6

						
							
							Mujer

						
							
							33.3

						
							
							Sin estudios

						
							
							8.3

						
					

					
							
							Comerciante

						
							
							16.6

						
							
							Hombre

						
							
							66.7

						
							
							Primaria

						
							
							16.7

						
					

					
							
							Obrero

						
							
							8.3

						
							
							
							
							Secundaria

						
							
							41.7

						
					

					
							
							Persona en situación de calle

						
							
							8.3

						
							
							
							
							Preparatoria

						
							
							8.3

						
					

					
							
							Profesor

						
							
							8.3

						
							
							
							
							Licenciatura

						
							
							16.7

						
					

					
							
							Soldador

						
							
							8.3

						
							
							
							
							No contestó

						
							
							8.3

						
					

					
							
							Trabajador

						
							
							8.3

						
							
							
							
							
					

					
							
							Vendedora ambulante

						
							
							8.3

						
							
							
							
							
					

					
							
							Vendedora de dulces

						
							
							8.3

						
							
							
							
							
					

					
							
							No contestó

						
							
							8.3

						
							
							
							
							
					

					
							
							Total

						
							
							100.0

						
							
							
							
							
					

				
			

		

		
			Tabla 2.

			Pruebas estadísticas para comparar la cantidad de dinero donado según nivel socioeconómico.

			
				
					
					
					
					
					
					
					
					
					
					
					
				
				
					
							
							Estadístico

						
							
							±%

						
							
							gl

						
							
							p

						
							
							Diferencia medias

						
							
							Diferencia EE

						
							
							IC 95%

						
							
							Tamaño del efecto

						
							
							IC 95%

						
					

				
				
					
							
							t de Student

						
							
							4.36

						
							
							
							22.0

						
							
							< .001

						
							
							7.25

						
							
							1.66

						
							
							(3.80, 10.7)

						
							
							d de Cohen 

						
							
							1.78

						
							
							(0.673, 2.85)

						
					

					
							
							Bayes factor10

						
							
							94.7

						
							
							1.64e-7

						
							
							
							
							
							
							
							
							
					

					
							
							U de Mann-Whitney

						
							
							21.5

						
							
							 

						
							
							 

						
							
							0.002

						
							
							10.00

						
							
							 

						
							
							(2.00, 10.0)

						
							
							Correlación biserial

						
							
							0.701

						
							
					

					
							
							IC representa el Intervalo de Confianza al 95%. La prueba t de Student cumplió con el supuesto de homogeneidad de varianza F(1,22) = 0.0281, p = 0.868. EE representa el error estándar de la media.
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			Tabla 4.

			Razones para la cantidad donada según NSE
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							Razones
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							% por categoría

						
					

				
				
					
							
							Alto

						
							
							No contestó

						
							
							8.3

						
							
							8.3

						
					

					
							
							1. Principio de altruismo personal

						
							
							
							16.6

						
					

					
							
							Yo siempre doy el cien

						
							
							8.3

						
							
					

					
							
							Es importante ayudar a los demás

						
							
							8.3

						
							
					

					
							
							2. Gozo al ayudar

						
							
							
							8.3

						
					

					
							
							Me gusta ayudar

						
							
							8.3

						
							
					

					
							
							3. Beneficiar a otros

						
							
							
							16.6

						
					

					
							
							Para que alguien más lo disfrute

						
							
							8.3

						
							
					

					
							
							Para invertirlo en esta encuesta

						
							
							8.3

						
							
					

					
							
							4. Necesidad propia

						
							
							
							8.3

						
					

					
							
							Me faltaba un peso para el camión [transporte colectivo]

						
							
							8.3

						
							
					

					
							
							5. Principio de equidad

						
							
							
							16.6

						
					

					
							
							Era justo, 50/50

						
							
							8.3

						
							
					

					
							
							Porque me basé en el principio de reciprocidad

						
							
							8.3

						
							
					

					
							
							6. Cantidad insignificante

						
							
							
							8.3

						
					

					
							
							Porque fue gratis

						
							
							8.3

						
							
					

					
							
							7. Principio “dejar fluir el dinero”

						
							
							
							16.6

						
					

					
							
							No es dinero mío, y además debe circular

						
							
							8.3

						
							
					

					
							
							Porque me latió que fluya el dinero

						
							
							8.3

						
							
					

					
							
							Bajo

						
							
							No contestó

						
							
							16.7

						
							
							8.3

						
					

					
							
							8. Motivación intrínseca inespecífica

						
							
							
							8.3

						
					

					
							
							Me nació sólo darle esa cantidad

						
							
							8.3

						
							
					

					
							
							9. Beneficiar a otros

						
							
							
							8.3

						
					

					
							
							Para algo que le sirva

						
							
							8.3

						
							
					

					
							
							10. Principio de equidad

						
							
							
							49.9

						
					

					
							
							Para que sea parejo

						
							
							8.3

						
							
					

					
							
							Partes iguales

						
							
							8.3

						
							
					

					
							
							Por equidad

						
							
							16.7

						
							
					

					
							
							Porque todos somos iguales

						
							
							8.3

						
							
					

					
							
							Porque todo tiene que ser a la mitad

						
							
							8.3

						
							
					

					
							
							11. Necesidad propia

						
							
							
							8.3

						
					

					
							
							Porque soy pobre

						
							
							8.3

						
							
					

					
							
							12. Desinterés en el dinero

						
							
							
							8.3

						
					

					
							
							Solo lo ví como un pasatiempo [la encuesta]

						
							
							8.3
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COMPARTIR POR ALTRUISMO O EQUIDAD:
PROSOCIALIDAD SEGUN EL NIVEL SOCIOECONOMICO

Paola Eunice Diaz Rivera, Gustavo Andrés Zaragoza Romero y Rolando Dfaz Loving
Universidad Nacional Auténoma de México
México

RESUMEN

La paradoja “Tener menos dar més” consiste en la generosidad de personas con bajos recursos econémicos. Sin embargo, sélo se
habfa explorado con estudiantes de clase media alta y con juegos del dictador con puntos. En este estudio realizamos el juego del
dictador con dinero con 24 personas, de ocupaciones diversas y de niveles socioeconémicos (NSE) altos y bajos, con el objetivo
de observar si la paradoja se mantenfa y conocer los motivos que los participantes daban a su conducta. Los resultados muestran
que las personas de NSE alto dieron significativamente més en promedio (M = 18.2, DE = 4.06); sin embargo, las personas de NSE
bajo en general tendieron a dar la mitad de su dinero (M= 10, DE = 4.08) apelando a razones de equidad. Si bien la paradoja “Tener
menos dar més” no se observé, se discuten los procesos que llevan a las personas de diferentes recursos econémicos a compartir.

Palabras Clave:
Conducta prosocial, altruismo, nivel socioeconémico, juego del dictador, inequidad econémica

SHARING FOR ALTRUISM OR EQUITY:
PROSOCIALITY ACCORDING TO SOCIOECONOMIC LEVEL

ABSTRACT

The paradox of “Having less giving more” consists of the generosity of people with low economic resources. However, it has only
been explored with upper-middle class students and with dictator games with points. In the present study, we conducted the dic-
tator game with money with 24 people of diverse occupations and high and low socioeconomic levels (SEL). The purpose was to
observe if the paradox was maintained and the reasons that the participants gave to their behavior. The results show that people
of high SEL gave significantly more on average (M = 18.2, SD = 4.06); however, people of low SEL in general tended to give half of
their money (M= 10, SD = 4.08) appealing to equity reasons. Although the paradox of “Having less giving more” was not observed,
the processes that lead people of different economic resources to share are discussed.
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prosocial behavior, altruism, socioeconomic level, dictator game, economic inequality
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