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RESUMEN

La funcion de utilidad con descuento exponencial tradicional no puede explicar los problemas de incon-
sistencia intertemporal y de autocontrol de los individuos. Por esto, varios economistas han propuesto
lo que se conoce como sesgo al presente. El sesgo al presente significa que un bien se vuelve mas tentador
cuando esta en el presente que cuando esta en el futuro. Sin embargo, hay otros aspectos que incrementan
la tentacion de algo que nos gusta. Por ejemplo, un bien que esta fisicamente cercano a nosotros es mas
tentador que cuando estd alejado. La teoria psicoldgica que se conoce como “distancia psicoldgica” asume
que los individuos le damos mayor importancia a lo que percibimos mas cercano a nosotros (al presente
le damos mayor importancia por su cercania en distancia temporal). En este articulo generalizamos el
concepto de sesgo al presente para incluir otras dimensiones de la distancia psicologica. Se propone un
modelo en que los individuos le damos mayor importancia no solamente a los bienes que estan cercanos en
el tiempo, sino a los que estan cercanos, por ejemplo en distancia espacial. Esto le permite a los individuos
controlar el sesgo al presente al alejar o acercar alguna tentacion en alguna distancia psicolégica diferente
a la distancia temporal.
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ABSTRACT

Several economists have explained the problems of intertemporal inconsistency and self-control through
“present-bias.” Present-bias is the disproportional importance we give to the present over the future. How-
ever, we give more importance not only to the present, but to what we perceive as closer to us. In this
article we generalize the concept of present-bias to include what it is known as “psychological distances.”
Psychological distances include temporal and spatial distances. We propose a model in which individuals
give more importance not only to what is closer in temporal distance, but to what is closer, for example,
in spatial distance. This allows individuals to control their present-bias by moving closer to or away from
temptations in any psychological distances other than the temporal distance.
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INTRODUCCION

Los individuos tenemos problemas de autocontrol, posponemos el concluir nues-
tras tareas pendientes cuando no nos conviene posponerlas y somos inconsistentes
en el tiempo. La funcion de utilidad intertemporal tradicional (con descuento expo-
nencial) no puede explicar este comportamiento y los premios Nobel no son ajenos
a estos problemas. Akerlof (1991) analiza una experiencia personal en la que pos-
puso el mandar unas cajas a un amigo suyo (Joseph Stiglitz) por mas de ocho
meses (cada dia en que posponia mandar las cajas se proponia mandarlas al dia
siguiente). Akerlof le atribuye su comportamiento a la mayor “saliencia” del pre-
sente sobre el futuro, lo que hace que le demos mayor importancia a lo que ocurre
en el presente que a lo que ocurrird en el futuro (lo que O’Donoghue y Rabin (1999)
definen como sesgo al presente), y al desconocimiento de nuestro propio compor-
tamiento en el futuro, de que cada nuevo dia le daremos mayor importancia a lo
que ocurra ese dia y pospondremos la tarea.

Laibson (1997) desarrolla una funciéon de descuento intertemporal a la cual
llama descuento cuasi-hiperbolico en lugar de la tradicional funcién exponencial,
lo que le permite incorporar el sesgo al presente. O’Donoghue y Rabin (1999)
analizan el tiempo que tarda un individuo en completar una actividad, desarrollan
el concepto de solucion estrategia de percepcion perfecta y muestran como dife-
rentes comportamientos dependen del que los individuos conozcan su comporta-
miento futuro (sofisticados) o no lo conozcan (ingenuos). Asimismo, O’Donoghue
y Rabin (2001) analizan el caso en el que los individuos escogen entre un menu
de tareas e incluyen en el andlisis el que los individuos conozcan parcialmente su
comportamiento futuro (parcialmente ingenuos).

La pérdida en bienestar social por el sesgo al presente es considerable. Los
individuos ahorran una cantidad subdptima, consumen productos que incrementan
su utilidad presente, pero que afectan adversamente su bienestar futuro (como por
ejemplo drogas, comida chatarra, etcétera). O’Donoghue y Rabin (2003, 2006),
Gruber y Koszegi (2001) han propuesto imponer impuestos al “pecado” que les
permitan a los individuos internalizar su sesgo al presente.

Una explicacion de por qué ocurre el sesgo al presente es lo que se conoce
como distancia psicologica, esto es, qué tan alejado un individuo percibe a un
objeto de si mismo. Entre mas cercano a nosotros percibimos un objeto, mayor
importancia le damos. Sin embargo, la distancia temporal no es mas que una de las
dimensiones de la distancia psicoldgica, siendo las otras dimensiones la distancia
espacial, la distancia social y la hipoteticalidad (Trope y Liberman, 2010). En esta
teoria, la importancia que le damos a un objeto no esta dada solamente por su cer-
cania en la distancia temporal, sino por su cercania en las otras dimensiones de
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la distancia psicologica. Asimismo, Trope y Liberman (2010) proponen que las
dimensiones de la distancia psicoldgica podrian ser hasta cierto punto intercambia-
bles entre si. Por ejemplo, podriamos sustituir la distancia temporal por la distancia
espacial. Esto significa que podriamos darle la misma importancia a un objeto que
se encuentra cercano en el tiempo, si éste esta alejado espacialmente, que a un
objeto que esta alejado en el tiempo, lo que implicaria que podriamos reducir el
sesgo al presente, al alejar un objeto en alguna distancia psicoldgica diferente a la
distancia temporal.

En este articulo nosotros proponemos un modelo en el que los individuos
pueden, al menos parcialmente, disminuir su sesgo al presente al alejar sus tenta-
ciones en alguna dimension de la distancia psicologica, lo que debe de ser consi-
derado en las propuestas para controlar los problemas ocasionados por el sesgo
al presente. Por ejemplo, aunque los impuestos al pecado tendrian un beneficio
importante si les permiten a los individuos solucionar sus problemas de autocon-
trol, también tendrian un costo importante si son impuestos de manera innecesaria,
sin tomar en cuenta que los individuos pueden disminuir su sesgo al presente por
ellos mismos.

En sus famosos experimentos, Walter Mischel mostré que algunos nifios dis-
minuyen sus tentaciones utilizando varias estrategias. Mischel (1958) realiz6 un
experimento en el que les dio a escoger a un grupo de nifios entre comer un dulce
inmediatamente, o comer dos dulces si esperaban unos minutos. Algunos nifios
lograron esperar mientras que el resto no pudo resistir la tentacion y se comio el
dulce inmediatamente. El estudio mostrd que los nifios que lograron esperar em-
pleaban una serie de estrategias que les permitia alejar su atencion de los dulces,
con lo que disminuian su tentaciéon. En cambio, los nifios que no pudieron esperar
concentraban su atencion hacia los dulces, incrementando su tentacion. Mischel
(1993) interpreta el alejar la atencion de los dulces como una manera de incremen-
tar la distancia psicologica hacia éstos. La importancia de conocer estrategias para
reducir el sesgo al presente es grande. Mischel descubrid que los resultados de su
estudio predecian el éxito de los individuos varias décadas después. Los nifios que
habian resistido la tentacion habian crecido para tener vidas exitosas, mientras
que los otros nifios habian crecido con vidas mucho menos exitosas.

Los tnicos autores de que estamos enterados que analizan el endogeneizamiento
de la tasa de descuento son Moreno y Masaki (2013) y Becker y Mulligan (1997).
Moreno y Masaki (2013) analizan el efecto del alcohol en la tasa de descuento (lo
que se conoce en psicologia como “miopia de alcohol”). Becker y Mulligan (1997)
asumen que los individuos pueden reducir su factor de descuento al imaginar su
consumo futuro, lo cual incrementa su importancia en el presente. Sin embargo,
Becker y Mulligan no toman en cuenta que el imaginar el consumo futuro puede
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exacerbar los problemas de autocontrol, ya que el imaginar el consumo futuro
puede implicar prestar mayor atencion a la tentacion y, por lo tanto, decrecer su
distancia psicologica. Esto es lo que aparentemente hicieron muchos de los nifios
del estudio de Mischel (1958) que no pudieron resistir la tentacion. Al prestar su
atencion a las recompensas futuras (que en el experimento también eran igual a
su tentacion presente) decrecieron la distancia psicologica de los dulces, incremen-
tando su tentacion.

En la seccion 2 proponemos nuestra funcion de utilidad intertemporal que les
permite a los individuos endogeneizar su sesgo al presente, tomando en cuenta
la evidencia de que los individuos tienen la capacidad de disminuir, hasta cierto
punto, sus tentaciones presentes al incrementar la distancia psicologica. En la sec-
cion 3 extendemos el andlisis de O’Donoghue y Rabin (1999) de cuando comple-
tar una tarea aplicando nuestra funcién de utilidad intertemporal.

Analizamos dos tipos de individuos: los inocentes y los sofisticados. Los ino-
centes son aquellos individuos que no conocen sus debilidades y piensan que
no tendran tentaciones futuras. Los individuos sofisticados son aquellos que se
conocen perfectamente y saben exactamente cudles seran sus tentaciones en el
futuro. Analizamos el periodo en que se realiza una actividad y encontramos que
los individuos inocentes tienden a adelantar las actividades (precrastinar) con
beneficios inmediatos y atrasar las actividades (procrastinar) con costos inmedia-
tos. Los resultados de mi modelo son similares a los resultados del modelo estandar
de descuento cuasi-hiperbolico de O’Donoghue y Rabin (1999) para el caso de los
agentes inocentes. Los agentes inocentes no disminuyen sus tentaciones, ya que no
se dan cuenta de sus debilidades futuras. En cambio los agentes sofisticados cono-
cen sus debilidades y son capaces de disminuir sus tentaciones futuras y logran
hacer cualquier actividad que no tenga una tentacion muy grande en el periodo
optimo. Esta conclusion contrasta con la del modelo estandar de descuento cua-
si-hiperbdlico de O’Donoghue y Rabin (1999) que no puede predecir si los agentes
sofisticados adelantaran o atrasaran las actividades.

En la seccion 4 analizamos el efecto de nuestra funcion de utilidad intertem-
poral en el bienestar de los individuos; analizamos el caso en el que una actividad
se tiene que hacer mas de una vez; presentamos posibles extensiones y concluimos.

I. UTILIDAD INTERTEMPORAL Y CREENCIAS

La funcioén de utilidad intertemporal tradicional nos representa la impaciencia
de los individuos al descontar de manera exponencial la utilidad que los individuos
reciben en el futuro. El descuento exponencial tiene la ventaja de que genera un
comportamiento consistente en el tiempo, lo que facilita el analisis de las decisio-
nes intertemporales. Sin embargo, los individuos muchas veces no somos consisten-
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tes en el tiempo y cambiamos de parecer de un periodo a otro, tomamos decisiones
de las cuales nos arrepentimos posteriormente y cada periodo tenemos la tentacion de
incrementar nuestra utilidad presente a costa de nuestra utilidad futura. Esto es lo
que se conoce como sesgo al presente.

Laibson (1997) utiliza la siguiente funcion de utilidad intertemporal para repre-
sentar el sesgo al presente de los individuos:'

T
Ut(ut’ut+15""uT) =u, +ﬂ Z 5r—tur

r=t+1

donde u, es la utilidad instantanea de una persona en el periodo ¢ y U’ es una funcion
continua y creciente en todos sus componentes. S representa la tentacion de con-
sumir en el periodo actual al disminuir la importancia de los periodos futuros.

Esta funcion no representa necesariamente la utilidad de los individuos, sino
la utilidad percibida por los individuos en un periodo dado.? Sin embargo, la utili-
dad percibida cambia cada periodo al tener la tentacién del nuevo periodo actual,
generando un comportamiento de inconsistencia en el tiempo. Laibson llama a
esta funcion cuasi-hiperbdlica debido a su similitud con la funcion hiperbodlica.’
Una manera de ver este problema es pensar que cada persona esta compuesta por
diferentes individuos: el yo de hoy, el yo de mafiana, el yo de pasado mafiana, y asi
sucesivamente. Cada una de nuestras diferentes personalidades en el tiempo tiene
diferentes preferencias, dandole mayor importancia a la utilidad que reciben en el
periodo en el que habitan (esto es el sesgo al presente). Cada personalidad quiere
maximizar su utilidad percibida tomando en cuenta que sus personalidades futuras
se pueden comportar de manera diferente a la que ellos quisieran.

Con el objetivo de extender el concepto de sesgo al presente a otras dimensio-
nes de la distancia psicoldgica, extendemos la funcion de utilidad con sesgo al
presente en la siguiente definicion:

Definicion 1: La funcidén de utilidad percibida por un individuo con distancia
psicologica esta dada por la ecuacion:

T
U'(u,,u,  ystiy) =" 'u, + f Z 0 u,

=1+

! Phelps y Pollak (1968) fueron los primeros en proponer esta funcion.

2 Hay discusion en cudl es la utilidad que se debe de usar para efectos de medir el bienestar
individual. O’Donoghue y Rabin (1999) proponen usar la funcion de utilidad exponencial tra-
dicional. s

3 En la funcién hiperbolica la utilidad de los periodos 7 se descuenta con el factor (1 ta T) ! R
donde a,y>0.
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donde o<1 es un pardmetro que representa la capacidad que el individuo tiene
para disminuir la tentacion presente al alejarla en alguna otra dimension de la dis-
tancia psicoldgica como lo es la distancia espacial, y p, , €{0,1}, representa la
decision del individuo en el periodon z—1 de alejar o no alejar la tentacion para el
periodo ¢, donde 0 representa cerca y 1 representa lejos.

En el experimento de Mischel, los nifios decidian si comerse un dulce en el
momento o esperar. La f§ representa la tentacion de consumir en el presente con
respecto a consumir en el futuro, mientras que la a representa la capacidad para
reducir esta tentacion, como muchos nifios lo hicieron, simplemente al desviar
su atencion de los dulces. En este caso, la decision de alejar la tentacion vendria
antes de la decision de comer o no el dulce, por lo que la decisidon de alejar o
no alejar debe de darse en el periodo z—1. Por motivos de exposicion nos referire-
mos a las preferencias representadas por la definicion 1 como las preferencias
(a,5,0) y a las preferencias representadas por la ecuacion 1 como preferencias (a,5) y
a la accidn de alejar un bien en alguna dimension de la distancia psicolédgica sim-
plemente como alejar la tentacion.

II. CUANDO REALIZAR UNA ACTIVIDAD

En esta seccion extendemos el analisis de O’Donoghue y Rabin (1999) con nuestra
funcion de utilidad con distancia psicologica y estudiamos el momento en el
que un individuo escoge realizar una actividad. Suponemos que el individuo debe
realizar la actividad s6lo una vez y tiene un niimero de periodos 7'<co para hacer-
lo. Realizar la actividad en cada periodo ¢ genera un beneficio y tiene un costo.
V=(v,V,, ...,Vp) es el esquema de recompensas y ¢=(c,, ¢, ... ,C7) €s el esquema de
costos, donde v, x0y ¢,x0encadate {1, 2,...,T}, Porsimplicidad, y para con-
centrarnos solamente en los efectos del sesgo al presente, supondremos que 0=1 .

Denotamos como U'(z, p, ,) la utilidad percibida por un individuo en el
periodo ¢ de hacer la actividad en el periodo z, donde 1 <7y £,1 representa si se
alejo o no la tentacion en el periodo 7—1.

Analizamos dos casos, dependiendo de cudndo se reciben los costos y las
recompensas de la actividad. Si sus costos se reciben en el presente y sus recom-
pensas se reciben en el futuro, le llamamos actividad con costos inmediatos. Si sus
recompensas se reciben en el presente y sus costos se reciben en el futuro, le
llamamos actividad con beneficios inmediatos. A continuacion escribimos como
se percibe la funcion de utilidad para el caso de una actividad con costos inmedia-
tos y para el caso de una actividad con beneficios inmediatos.
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1) Costos inmediatos: si la persona realiza la actividad en el periodo 7, su utilidad
intertemporal en un periodo f < 7 es la siguiente:

pPv,—alc, si T=t
pv.—Pc, si T>t

2) Recompensas inmediatas: si una persona completa la actividad en z, entonces
su utilidad intertemporal en un periodo ¢ < 7 es la siguiente:

Ut(T’ pt—l) = {

a’ v, —pfe, si t=t
pv,.—pPec, si >t

U[(Tapt—l) = {

Como es comun en la literatura, para este articulo nos centraremos en dos tipos
de agentes, dependiendo de si conocen o no su comportamiento futuro.

e Individuos sofisticados: son agentes que saben exactamente cuales seran sus
preferencias futuras (saben que tendran sesgo al presente).

e Individuos ingenuos: son agentes que creen que sus preferencias futuras seran
idénticas a sus preferencias presentes (desconocen que tendran sesgo al pre-
sente).

Notemos que tanto los ingenuos como los sofisticados tienen sesgo al presen-
te (f<1); pero se diferencian en su percepcion sobre sus preferencias futuras. Los
sofisticados conocen sus debilidades y saben que las tendran en el futuro, mientras
que los ingenuos son optimistas y piensan que no tendran debilidades en el futuro.
Como referencia compararemos el comportamiento de los agentes ingenuos y
sofisticados con los agentes consistentes en el tiempo (CT), éstos son los agentes
que se comportan de una manera tradicional sin sesgo al presente (f=1).

La estrategia de un individuo debe incluir, para cada ¢ € {1, 2,...,T}, su deci-
sion de realizar o no la actividad, asi como para cada periodo t € {0, 1,...7-1} la
decision de alejar o no alejar la tentacion. Denotamos la estrategia de un individuo
COMO S=(S},S85,-+-,573 00> P1»--+» Pr_1 ), donde s, € {H, N}. H es hacer la actividad en
el periodo ¢, N es no hacer la actividad en el periodo ¢y p;_, € {0, 1} representa las
acciones de alejar o no alejar en el periodo #—1. En este articulo usamos s° para
referirnos a una estrategia de un agente sofisticado, s” para referirnos a una estra-
tegia de un agente ingenuo y s para una estrategia de un agente consistente en el
tiempo.

Para describir el comportamiento de nuestros agentes extendemos la definicion
de estrategia de percepcion perfecta de O’Donoghue y Rabin (1999) para cada
agente para las preferencias (a,/,0). El concepto de estrategia de perfeccion per-
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fecta requiere que un agente escoja en cada periodo la accion que maximice su
utilidad dadas sus creencias sobre su comportamiento futuro.

Definicion 2: Una estrategia de percepcion perfecta para un agente CT €s una
estrategia s =(s{",85,....57 305> Py 5, Pry) donde p =0 para t<T y que
satisface s;" = H si 'y solo si U'(#,0)>U’(z,0) para 7> t.

El agente consistente en el tiempo no alejaria las tentaciones, ya que ¢l no
tiene sesgo al presente y realizaria la actividad en el periodo en el que su utilidad
fuera mayor.

Definicion 3: Una estrategia de percepcion perfecta para un agente ingenuo
es una estrategia S" =(8{,55,..-,575 055 P} »---» Pr;) donde p' = 0 para r<T'y que
satisface s; = H siy solo si U'(t,0)>U"(z,0) para t> ¢.

Un agente inocente tiene sesgo al presente, sin embargo ¢l no lo sabe, por lo
que no aleja su tentacion y piensa que se va a comportar en periodos futuros como
un agente consistente en el tiempo.

Definicion 4: Una estrategia de percepcion perfecta para sofisticados es una
estrategias® = (s,,s3,...,55 00, P »---» Py_ ) que satisface paratodo r < T, s' = H
y p; =1siysblosi U'(t,1)>U'(z, 1) donde 7'=min_ {z|s; =Hyp; =1}.

El agente sofisticado tiene sesgo al presente, lo sabe y conoce como se va a
comportar en el futuro. El agente sofisticado puede reducir su sesgo al presente
alejando sus tentaciones.

II.1. Comportamiento

Para entender el comportamiento de los diferentes agentes, nos ayudaremos del
siguiente ejemplo donde compararemos el comportamiento de los agentes CT, inge-
nuos y sofisticados.

Ejemplo 1

Supongamos que hay una actividad con recompensas inmediatas y hay cuatro
periodos para realizarla. Sin embargo, el beneficio de completar la actividad se
incrementa con el tiempo (imaginemos el caso de los dulces y los nifios en el expe-
rimento de Mischel). Podemos pensar que la actividad es comprar un pastel y tene-
mos que escoger cuando comprarlo. Supongamos que este fin de semana venden
en la pasteleria un pastel mediocre (de zanahoria, que no nos gusta tanto). La
proxima semana tendran un pastel de manzana bueno (que nos gusta un poco mas), en
dos semanas tendran un pastel muy bueno (de queso, que nos gusta mucho), y en tres
semanas tendran un pastel excelente (de chocolate, que es nuestro favorito). Si sélo
podemos comprar un pastel, ;cual compraremos? Supongamos que f=1,0=1, a},
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v=(3,5,8,13)yc=(0,0,0,0). Recordemos que el valor de a representa la capaci-
dad del individuo de reducir el sesgo al presente al alejarse en una distancia
psicoldgica, como por ejemplo al alejarse fisicamente de la pasteleria. Para simpli-
ficar el andlisis, asumiremos que los costos son iguales a cero para los cuatro
periodos. Esto nos permite enfocarnos al papel que juega la distancia psicologica
en los beneficios inmediatos.

En la tabla 1 resumimos la utilidad percibida cada semana para un individuo. En
la primera columna se muestra la semana en la que el individuo esta decidiendo si
comprar el pastel o no. Se puede apreciar como, aunque sea el mismo individuo, sus
preferencias son diferentes cada periodo (o percibe la utilidad de manera diferente).
Se representa el sesgo al presente al reducir la utilidad percibida en los periodos
futuros (en este ejemplo se reduce a una tercera parte). Nosotros representamos la
posibilidad de alejar la tentacidon, como la posibilidad de reducir la utilidad perci-
bida en el siguiente periodo. La utilidad del pastel del mismo periodo que se observa
tiene dos valores. Estos dos valores nos representan la utilidad percibida si no
se alejo la tentacion o se alejo (por ejemplo, si estamos enfrente de la pasteleria
o alejados de la pasteleria).

Tabla 1

Primer pastel Segundo pastel  Tercer pastel  Cuarto pastel

Percepcion en el periodo 1 3/1.5 1.66 3.66 4.66

Si no se alejo/Si se alejo

Percepcion en el periodo 2 5/2.5 3.66 4.66

Si no se alejo/Si se alejo

Percepcion en el periodo 3 8/4 4.66

Si no se alejo/Si se alejo

Las estrategias de percepcion perfecta para los diferentes agentes son:

— S8“=(NV, N, N, H; 0,0, 0, 0). Los agentes cT realizan la actividad en el ulti-
mo periodo, cuando la utilidad de comer el pastel es mayor, ya que no tienen sesgo
al presente.

— §=(V, N, N, H; 1, 1, 1, 1). Aunque los agentes sofisticados tienen sesgo
al presente, ellos lo saben y por lo tanto deciden alejar la tentacion (por ejemplo,
alejandose fisicamente de la pasteleria o alejando su atencion de ella). De esta
manera, ellos logran reducir su sesgo al presente, de f=1/3 a f/a=2/3. Con
este nuevo sesgo al presente, los agentes sofisticados logran resistir la tentacion
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de cada periodo y terminan comprando el pastel en el ultimo periodo, que es cuando
tienen el beneficio mas alto.

— §"=(N,H, H, H;0,0,0,0). Los ingenuos, aunque tienen sesgo al presente,
lo desconocen y, por lo tanto, no alejan su tentacion, y su sesgo al presente continua
siendo f=1/3. Los ingenuos ademas creen que en los periodos futuros van a com-
portarse como agentes CT, por lo que en el primer periodo piensan que en el segundo
y tercer periodos van a esperar hasta el cuarto periodo, por lo que en su decision
de consumir el pastel en el primer periodo comparan la utilidad del primer pastel
con la del cuarto pastel. Sin embargo, con una f=1/3 los ingenuos pueden resis-
tir consumir el pastel en el primer periodo, sin embargo en la segunda semana
la tentacion del pastel de manzana es demasiado grande y lo compran, aunque éste
es el segundo pastel que les gusta menos.

Usamos el ejemplo anterior por parecernos didactico. Sin embargo, podemos
pensar en un ejemplo en el que la decision es muy importante para el bienestar del
individuo, como lo es el ahorro. Si el individuo no consume en los primeros perio-
dos, puede ahorrar y recibir una tasa de interés, por lo que puede consumir mas en
los periodos futuros. Sin embargo, €l tiene la tentacion cada periodo de consumir
ese mismo periodo.

A continuacion presentamos algunas proposiciones donde describimos el com-
portamiento de los agentes de una manera general. Todas las demostraciones se
encuentran en el apéndice.

Definimos 7, = min, {t | s; = H} donde a € {ct, s, n} como el periodo en el
que cada agente completa la actividad.

Proposicion 1: a) Si los costos son inmediatos, entonces t,>1,,. b) Si los bene-
ficios son inmediatos, entonces 1,<t,,.

La proposicion 1 es una extension directa de la proposicion 1 de O’Donoghue
y Rabin (1999) a las preferencias (f3, , ) donde se compara el comportamiento de
los agentes ingenuos con los agentes consistentes en el tiempo. Este resultado es
el mismo que en el modelo de preferencias cuasi-hiperbdlicas (O’Donoghue y
Rabin, 1999). Debido a que los agentes ingenuos no conocen su sesgo al presente,
no alejan sus tentaciones y dejan para el futuro las tareas con costos inmediatos,
mientras que adelantan las actividades con beneficios inmediatos.

Proposicion 2: Supongamos que v,—c, alcanza su maximo en ¢'. @) Si los costos
son inmediatos se tiene que t,=1,,5i pv,—ac <pv,—pfc,paratodo t#t'y b) Si
los beneficios son inmediatos se tiene que t,=t,, si av,—fc,<pv,—pc, paratodo t#t'
y B=<a.

La proposicion 2 compara el comportamiento de los agentes sofisticados con
los agentes consistentes en el tiempo. Los agentes sofisticados pueden alejar su
tentacion y de esta manera reducir su sesgo al presente. Si la utilidad en el periodo
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optimo es suficientemente grande para que resistan las tentaciones, los agentes
sofisticados pueden disminuir su sesgo al presente y comportarse igual que los agen-
tes consistentes en el tiempo.

Este resultado difiere del modelo estandar con preferencias cuasi-hiperbolicas
de O’Donoghue y Rabin (1999). El modelo estandar con preferencias cuasi-hiper-
bolicas no tiene una prediccion de quién resolvera la tarea primero, los sofisticados
o los consistentes en el tiempo. Mi modelo, en cambio, predice que si la tentacion
no es lo suficientemente grande, los sofisticados logrardn comportarse como los
consistentes en el tiempo y realizaran la tarea en el periodo en el que su utilidad es
mayor.

Lema I: Supongamos que v,—c, alcanza su maximo en ¢/, @) para costos inme-
diatos se tiene que 7,<t, si v, — ac < v, — ¢, para todo t#t'y f<a, b) para el caso

s=T,
de las recompensas inmediatas se tiene que z,>7, si av,—fc,<pv,—fc,paratodo t#¢'
y B<a.

Dado que el agente sofisticado se puede comportar como un agente consisten-
te en el tiempo si no enfrenta una tentacion muy grande, y dado que el agente
inocente atrasa las tareas con costos inmediatos y adelanta las tareas con beneficios
inmediatos, se tiene que cuando no hay una tentacion muy grande, el agente ino-
cente haréa después que el sofisticado las tareas con costos inmediatos y hara antes
las tareas con beneficios inmediatos.

II1. BIENESTAR

En esta seccion comparamos el bienestar de los diferentes comportamientos de los
individuos. Sin embargo, en los modelos de sesgo al presente, las comparaciones
de bienestar son problematicas debido a que la funcion de utilidad cambia cada
periodo y no es claro cudl funcion de utilidad se debe usar para medir el bienestar
de los individuos. Siguiendo a O’Donoghue y Rabin (1999), usamos la perspec-
tiva de largo plazo. Para esto usamos un periodo ficticio 0 en el que todos los
periodos tienen la misma importancia y no hay sesgo al presente. Denotamos la
funcion de utilidad en el periodo ficticio 0 como U,

Usando el periodo 0, medimos la pérdida en bienestar como la diferencia en la
utilidad de cualquier desviacion con respecto a la estrategia Optima, la cual esta
dada por la estrategia de percepcion perfecta del agente consistente en el tiempo.
Por ejemplo, la pérdida en bienestar de un agente sofisticado estd dada por
U(z,)-U"(1).

Para la proposicion 3 asumimos que tanto los costos como los beneficios estan
limitados por una constante .X. En esta proposicion se muestra que el bienestar
social para un agente sofisticado tiende a cero cuando a se aproxima a f3, esto es,
cuando la capacidad de controlar nuestras tentaciones es casi completa.
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Proposicién 3: Si los costos son inmediatos, para vy c tal que v,< X y ¢, <X
para todo ¢ se cumple que:

tim, _,,(supy, ., [ (s, )-U°(z.)])=0

O’Donoghue y Rabin (1999) muestran que cuando f— 1 el bienestar de los
individuos sofisticados es igual al bienestar de los individuos consistentes en el
tiempo. Esto es debido a que al ser f— 1 el sesgo al presente tiende a desaparecer
y por lo tanto tienden a desaparecer las tentaciones a que se enfrenta el agente
sofisticado. En nuestro modelo en cambio no es necesario que el sesgo al presen-
te tenga que desaparecer para que los agentes sofisticados se comporten como
consistentes en el tiempo, lo que es necesario es que puedan disminuir su sesgo al
presente lo suficiente para controlar sus tentaciones. En este caso, los impuestos
al pecado no serian necesarios, ya que los individuos pueden llegar a la solucion
optima por si mismos.

IV. MULTITAREA

Ahora analizaremos el caso en el que el agente debe realizar una actividad mas
de una vez. Asumimos que el agente debe realizar la actividad M>1 veces y puede
hacerla a lo sumo una vez en cada periodo. Los individuos cuentan con 7 periodos
para terminar la M—ésima actividad. Denotaremos 7’ (M) como el periodo en
el que una persona completa la actividad i —€sima y como ®(M) el conjunto
de periodos en los que se completan todas las M actividades, por lo que
OM) = {7' (M),2(M),..., 7 (M)}. Denotamos ®,(M)={zr\(M),...,7)" (M)} como
el conjunto de los periodos que un agente de tipo a € {n, s, ct} completa la i —ésima
actividad. Para cada 7 en el que la persona lo hace, recibe una recompensa v, € in-
curre en un costo ¢, como lo hemos usado hasta ahora y estas recompensas y costos
pueden ser recibidos inmediatamente o en el futuro. Generalizamos las definiciones
de costos y beneficios inmediatos para el caso multitarea:

e Costos inmediatos: Dado ®(M), la utilidad intertemporal del agente en el
periodo 7 viene dada por la ecuacion:

~(@"=B) ¢+ B(Srconn Vi~ Tecoun©,) site® (M)

U (®(M)!pf)5{ ﬁ(erQ(M)vt—ZTE@(M)c,) sitg® (M)

e  Recompensas inmediatas: Dado ®(M), la utilidad intertemporal del agente en
el periodo 7 viene dada por la ecuacion:
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—(a” -B)v, + ﬁ(ZTEG(M)Vt_ Zre@(M)cz) site® (M)

v (®(M),pt) ) { ﬂ(ZTEG(M)vt _Zre@(M)ct) sit £ ® (M)

IV.1. Comportamiento en multitarea

Ejemplo en multitarea

Supongamos que el agente tiene dos cupones para rebanadas de pastel y sus ingre-
sos son tales que no podria pagar por otras rebanadas. Las opciones de la pasteleria
son las mismas que en el ejemplo 1. Tienen el primer fin de semana el mediocre
pastel de zanahoria, el segundo fin de semana tienen el aceptable pastel de manza-
na, para después tener el pastel bueno de queso y finalmente el cuarto fin de semana
tendran el excelente pastel de chocolate. ;Qué rebanadas comeran los agentes?
Ahora tenemos recompensas inmediatas,

T=4,M=2,p=3 a=3v=(3,5,8,11)y¢=(0,0,0,0).

Los agentes consistentes en el tiempo usaran sus cupones para las rebanadas
de los periodos 3 y 4, que es cuando los pasteles les gustan mas.

Los sofisticados quieren comprar las rebanadas de los periodos 3 y 4 y pueden
reducir su sesgo al presente al alejar las tentaciones en alguna distancia psicologi-
ca. Debido a que la recompensa de hacerlo en los periodos 3 y 4 es mayor a S/«
que las recompensas que reciben en cualquier otro periodo van a poder esperar una
vez que reducen su tentacion, y lo haran en los periodos 3 y 4, al igual que los
agentes tiempo consistentes.

Los ingenuos no creen que necesiten alejar su tentacion. En el primer periodo
ellos piensan que se van a comportar como los agentes consistentes en el tiempo
en los periodos posteriores, por lo que piensan que el segundo cupoén lo van a usar
para comprar el pastel del cuarto periodo. Los ingenuos creen que si no usan el
primer cupdn en el primer periodo lo van a usar en el tercer periodo. Sin embargo,
con una f1 la tentacion del primer periodo es suficiente para que no se esperen
al tercer periodo y usen el primer cupdn en el pastel del primer periodo. Sin em-
bargo, una vez en el segundo periodo, la tentacion del segundo periodo es dema-
siado grande y no se pueden esperar a usar el segundo cupdn en el cuarto periodo
y lo usan para comprar el pastel del segundo periodo. Por lo tanto, los agentes
ingenuos compran los pasteles de los periodos 1 y 2, que son los que menos les
gustan.

A continuacion presentamos algunas proposiciones donde describimos el com-
portamiento de los agentes de una manera general.
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Proposicion 4: Si los costos son inmediatos, entonces para todo j € {1,2,..., M}
se cumple que 7! (M) >t/ (M). Si las recompensas son inmediatas, se cumple que
t/(M)<t/(M), para todo j € {1, 2,..., M}.

La proposicion 4 extiende la proposicion 1 para el caso multitarea y nos dice
que los agentes ingenuos haran la i—nésima actividad antes que los agentes sofis-
ticados cuando los beneficios son inmediatos y la haran después que los agentes
sofisticados cuando los costos son inmediatos.

Proposicion 5: Para todos los casos y paratodo vy cyparacada M € {1, 2,..., T-1}
se tiene que

0,(McO.,(M+1)y 6,(Mco,M+1)

La proposicion 5 es una extension de la proposicion 6 de O’Donoghue y Rabin
(1999) a las preferencias (a., f,0). Esta proposicion compara el caso en el que una
actividad se tiene que realizar M veces con el caso en el que se tiene que realizar
una vez adicional (M+1). Cuando la actividad se tiene que hacer una vez adicional,
tanto los agentes ingenuos como los agentes sofisticados hacen M tareas en todos
los mismos periodos en las que lo hacian antes, mas un periodo adicional.

Proposicion 6: Supongamos que v,—c, tiene sus M maximos en el conjunto de
periodos m= {m,, m,,..., m,}. a) para costos inmediatos se cumple:

/(M) =1/ (M), si pv,— fc,<pv, —ac, param, emytem.
b) para recompensas inmediatas se cumple:
r;(M)=1,(M), st pv,—pfc, <av, —fc, param,emyt¢m.

La proposicion 6 se refiere al comportamiento de los agentes sofisticados en rela-
cion con los T en el caso multitarea. Los agentes sofisticados quieren hacer las activi-
dades en los mismos periodos que los CT, sin embargo cada periodo tiene la tentacion
de maximizar su utilidad del periodo (sesgo al presente). Si la utilidad de hacerlo en los
periodos Optimos es lo suficientemente grande, en comparacion con la utilidad que
reciben en los periodos no optimos, ellos podran resistir la tentacion y hacerlo en los
periodos Optimos al alejar las tentaciones en alguna distancia psicologica.

Para el caso multitarea, el modelo estandar con preferencias cuasi-hiperbolicas
no tiene una prediccion de quién resolvera las tareas primero: los agentes sofisti-
cados o los consistentes en el tiempo. Mi modelo en cambio predice que si la
tentacion no es lo suficientemente grande, los sofisticados lograran comportarse
como los consistentes en el tiempo, realizando las tareas en los mismos periodos.
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CONCLUSIONES

En la literatura de la distancia psicoldogica la distancia temporal es s6lo una de sus
dimensiones y puede ser intercambiable con las otras dimensiones de la distancia
psicologica, como lo es la distancia espacial. Si la distancia temporal se puede
intercambiar con las otras dimensiones de la distancia psicoldgica, entonces los
individuos pueden reducir su sesgo al presente. En este articulo hemos generali-
zado el concepto de sesgo al presente introducido por Laibson (1997) para varias
dimensiones de la distancia psicologica.

La pérdida en bienestar social por parte de los individuos a causa de las tenta-
ciones, es considerable. Problemas como el ahorro subdptimo (Laibson, 1997), el
uso excesivo de las drogas (Gruber y Koszegi, 2001), obesidad y falta de ejercicio
(Rabin, 2003, 2006), sobre endeudamiento (Heidhues y Koszegi, 2010) estan aso-
ciadas con el sesgo al presente de los individuos.

En sus estudios, Mischel concluye que los nifios que derrotaron la tentacion de
los dulces empleaban una serie de estrategias que les permitian alejar su atencion
de los dulces. Al contrario, los nifios que cedian ante la tentacion se saboteaban a
si mismos, prestando toda su atencion a la recompensa, que en este caso también
es la tentacion: los dulces. En otro de sus experimentos, Mischel (1989) les ensefid
a los nifios una serie de trucos mentales, como pretender que los dulces no eran
reales, sino eran mas que una fotografia, lo que mejord notablemente su autocontrol
(Lehrer, 2009). Mischel propone que los problemas de autocontrol de los indivi-
duos pueden ser resueltos al ensefiarles desde nifios estrategias que les permitan
disminuir sus problemas de autocontrol (Lehrer, 2009).

Nuestro analisis concuerda con las conclusiones de Mischel. Cuando los indivi-
duos tienen preferencias tipo (a, f,J), lo mas importante para incrementar su bienes-
tar es el conocimiento de su sesgo al presente y su capacidad de reducir este sesgo.

Varios autores han propuesto soluciones a los problemas de autocontrol dados por
el sesgo al presente. Sin embargo, estas soluciones, como por ejemplo, los impues-
tos al pecado propuestos por O’Donoghue y Rabin (2003, 2006), no seran 6ptimos
y podrian ser costosos si no consideran el que los individuos podemos, al menos
parcialmente, disminuir el sesgo al presente.

En este articulo se analizaron dos tipos de individuos diferentes: aquellos que
conocen sus debilidades futuras (sofisticados), y aquellos que las desconocen (ino-
centes). Nuestros resultados concuerdan con los resultados del modelo estandar de
descuento cuasi-hiperbolico de O’Donoghue y Rabin (1999) para los individuos
inocentes, pero difieren para los individuos sofisticados.

Tanto en el modelo estandar de descuento cuasi-hiperbolico, como en nuestro
modelo de distancia psicolégica, si el costo de una actividad es inmediato, los
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inocentes tienden a atrasar la actividad (procrastinar). Si el beneficio es inmediato,
los inocentes tienden adelantar la actividad (precrastinar).

Sin embargo, en el caso de los individuos sofisticados, el modelo cuasi-hiper-
boélico no pude dar una prediccidn de si procrastinaran o precrastinaran. En cambio,
nuestro modelo predice que cuando la tentacion no es muy grande, los individuos
sofisticados no procrastinaran ni precrastinaran, sino que realizaran la tarea exac-
tamente cuando les conviene hacerla. De esto se sigue que el costo en bienestar
social del sesgo al presente puede ser eliminado para los individuos sofisticados si
la tentacion no es muy grande. Esto contrasta con el modelo estandar de descuen-
to cuasi-hiperbolico en el cual incluso un agente sofisticado puede tener un costo
en bienestar considerable del sesgo al presente.

Para futuros trabajos, nuestro modelo se puede extender al introducir el con-
cepto de ingenuidad parcial de O’Donoghue y Rabin (2001), en la que los indivi-
duos conocen que tienen sesgo al presente, pero no conocen la extension de este
sesgo. Esto nos llevaria a un modelo mas realista con nuevos resultados.

Asimismo, nuestro modelo se podria extender para analizar otro tipo de creen-
cias incorrectas sobre las preferencias de nuestras personalidades futuras. Por
ejemplo, Becker y Mulligan (1997) asumen que la gente puede reducir sus tenta-
ciones al prestarle mayor atencion a las recompensas futuras. Estas creencias pue-
den incrementar los problemas de autocontrol, ya que si las recompensas futuras
son iguales que las tentaciones presentes, se estard incrementando la tentacion
presente.

APENDICE

Demostracion de la proposicion 1:*

e Supongamos que tenemos costos inmediatos. Probaremos que para cualquier
periodo si los ingenuos lo hacen, entonces los cT’s lo hacen. Consideremos el
periodo ¢y sea t'=arg max,.,(v,—c,). Los ingenuos lo hacen en el periodo ¢ si
y solo si:

1
Bv—a’c, 2B, —c)ov,——4c =V, —c,

ﬂ t

4 Esta demostracion es una modificacion a la demostracion de la proposicion 1 de
O’Donoghue y Rabin (1999).
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Como 1>/ entonces — ;> —1 y asi:

1
V,—¢C, 2V, ——C 2V, —C,

B

Los ct’s lo hacen en el periodo ¢ si y so6lo si v,—¢,>v,—c,. Por lo tanto, si
un agente ingenuo lo hace en el periodo ¢, también lo hara un cT.

e Supongamos que tenemos recompensas inmediatas. Probaremos que para
cualquier periodo, si los c1’s lo hacen, entonces los ingenuos lo haran. Consi-
deremos el periodo ¢y sea t'=arg max,.,(v,—c,). Los cT’s lo hacen en el periodo
t siy soélo si: v,—c,>v,—c,. Los ingenuos lo haran en ¢ si y s6lo si:
av,—=pe=p(v,—c,) < pv—c, 2V,

y como 1>p, ;>1y por lo tanto 3v,—¢,>v,—c, por lo que jv,—¢,>v,—c,
Por lo tanto, si lo hace un cT, también lo hace un ingenuo.

Demostracion de la proposicion 2

Sea ¢’ =arg max,.,.,(v,—c,). Los agentes CT siempre lo hardn en ¢', ya que en ese
periodo es cuando se maximiza el valor de (v,—c)).

Parte a)

Si los costos son inmediatos y si fv,—ac,< pv,—pc, para todo t#t'y f<a,
una vez en el periodo ¢, los sofisticados lo hacen en ese periodo, ya que
pv,—oc,> pv,—pc,>pv,—ac,> pv,—pc, para todo >ty f>a>0. Para todos los
periodos ¢<t¢', los sofisticados esperaran si saben que van a esperar en los perio-
dos t>7>¢" En el periodo #'—1, los sofisticados esperan, ya que pv,.,—ac,, < pv,—fc,.
En el periodo ¢#'-2 los sofisticados esperan, ya que ellos saben que también espe-
raran en el periodo ¢—1. Por induccidn hacia atras vemos que para cualquier
periodo <t los sofisticados esperaran. Por lo tanto, los agentes sofisticados lo
haran en el periodo ¢'.

Parte b)

Si los beneficios son inmediatos y si av,—fc,<pv,—pfc, paratodo t#t'y f<a,
una vez en el periodo ¢, los sofisticados lo hacen en ese periodo, ya que
ov,—fc,=>pv,—pfc,>ov,—Pc,=pv—pPc, para todo t>t'. Para todos los periodos 1<¢’,
los sofisticados esperaran si también esperan en todos los periodos t>7>¢" En el
periodo #'—1, los sofisticados esperan, ya que av,,—fc,.,<pv,—pc,. En el periodo
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t'-2 los sofisticados esperan, ya que ellos saben que también esperaran en el pe-
riodo ¢#—1. Por induccion hacia atrds vemos que para cualquier periodo <t los
sofisticados esperaran. Por lo tanto, los agentes sofisticados lo haran en el periodo ¢'

Demostracion del lema 1:
El lema 1 se obtiene directamente de la proposicion 1 y 2.
Demostracion de la proposicion 32

e Supongamos que tenemos costos inmediatos. Probaremos que para todo ¢y k&
cuando a los cT’s e ingenuos les quedan k tareas por realizar en el periodo z, si
los ingenuos lo hacen en 7, entonces los CT’s también lo hacen en ¢. Sea ¢’ tal
que v,—c, es el k—ésimo mejor v,—c, para te {t+1, t+2,...,T}. Los ingenuos
lo haran en ¢ si y solo si
pv—a’c,zp(v,—c,)=v—he2v,—c,
mientras los cT’s lo hacen en ¢ si y sélo si
V—C2V,—Cp Y V,—C,2V—§C,

para todo 0<f<1 y f<a. Asi, mostramos que los ingenuos nunca pueden hacerlo
antes que los cT’s y por lo tanto 7/ (M) >/ (M).

e Supongamos que tenemos recompensas inmediatas. Probaremos que para
todo ¢y k cuando a los CTs e ingenuos les quedan £ tareas por realizar en el
periodo ¢ si los cT’s lo hacen en ¢ entonces los ingenuos lo hacen en 7 también.
Sea ¢’ tal que v,—c, es el k—esimo mejor v,—c, para e {¢t+1, t+2,...,T}. Los
cTs lo haradn en ¢ si y s6lo si

V,—C,Z2V,—Cp

Los ingenuos lo haran en ¢ si y solo si
0 1

av,—pc,zp(v,—c,) < jv,—c=v,—c,

pero,

1
VG2V, —C,

5 Esta demostracion es una modificacion a la demostracion de la parte b) de la proposicion 6 de
O’Donoghue y Rabin (1999).
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para todo 0<A<1y f<a. Hemos mostrado ahora que los cTs nunca pueden ha-
cerlo antes que los ingenuos y por lo tanto 7/ (M) >/ (M).

Prueba:

Primero mostraremos que si los costos son inmediatos, entonces z,>7,.

Para los periodos #<z,, tenemos que U° (1) <U'(z,,), por lo que v,—¢,<v, —c,
Multiplicando por f tenemos que fv,—fc,<pv, —pc, . Sumandole y restandole
¢, a la parte de la izquierda tenemos y reagrupando los términos nos da:
Bv,—act(a—P)e,<pv.,—pe.. Como pv,—ac,=U) y (a—p)c,>0, tenemos que
U(t)<U(z,,). Por lo tanto, concluimos que cuando los costos son inmediatos, un
agente sofisticado no hace la actividad en un periodo anterior a z,,.

Denotamos como T=min,. o {t|s;=H}.

Para el agente sofisticado U(z,) > U(7), por lo que fv, —ac, >fv.—fc..

Agregandole y restandole ¢, a la parte izquierda de la de51gualdad obtene-
mos que Bv, —ac, +pBc, —pfc, =pv. —Pc.. Rearreglando términos tenemos que
pv. = pe..—(a—P)c. = pv.— Pc.. Como (a—pB)c, es positivo, tenemos que
Bv. —Pe. = pv.—pPe.y por lo tanto U(z,) = U(7).

Restandole U%z,,) a ambos lados de la desigualdad y multiplicandolo por —1
obtenemos que U°(z,)—U(t,) < U%z,.,)—U(2).

Si t#7,, entonces U(t)>U(z.,). por lo que pv.—fc.>pv, —ac, 'y
BU(x)> pv, —~ac, . Agregandole y restandole c, a la parte de la derecha de la des-
igualdad obtenemos que BU(7) > pv, —fe, +(B-o)c, =pU°(z.)+(B-a)c,,.

Dividiendo entre  obtenemos que U°t)>U O(TL,) +"”’—lc - Despugés de rearre-
glar términos tenemos que U'(z,)— U%t)<%™ c,,. Se puede ver que cuando el
término U'(z,,)—U"(7) tiende a cero.

Debido a que U'z,,)—Uz,) <U%z.,)—U’7), se concluye que el término
U'z,)—U"(z,) tiende a cero cuando a— f.

Demostracion de la proposicion 4.:°

Supongamos que quedan £ tareas por hacer para ambos agentes. Tanto ingenuos
como cTs lo haran en ¢ si y solo si el periodo ¢ es uno de los £ mejores periodos res-
tantes dadas sus preferencias en ¢. Por lo que, para toda k"> £, si cualquiera de los
dos agentes lo hace en el periodo ¢ con & actividades restantes, también lo haran en
¢ si tienen k' tareas por hacer. Por lo tanto, se tiene lo deseado:

0,(McO,M+1)y 6,(Mco,M+1)

¢ Esta demostracion es una modificacion a la demostracion de la parte a) de la proposicion 6 de
O’Donoghue y Rabin (1999).
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Demostracion de la proposicion 5:

Parte a):

Primero mostraremos que cuando los costos son inmediatos y la condicion
Bv.—pc,<pv,;—ac,; se cample para m; € {m,, m,,...,m,} y t € {m,, m,,...,m,}, si
falta una actividad, un agente sofisticado la hara en el periodo m,,y esperara en los
periodos m,, ; <t<m,, Después mostraremos que cuando hay i actividades pen-
dientes un agente sofisticado hara una actividad si estd en m,, , y esperara si esta
en los periodos m,, , , <t<m,, , cuando sabe que el resto de actividades las hara en
los periodos m,, donde j>M—i.

Si los costos son inmediatos y si falta una actividad por hacer en el periodo m,,
el sofisticado hard la actividad, ya que Bv,, —ac,, >v,—c, para todo t<m,,. Si esta-
mos en m,, , <t<m,,y falta una actividad, el individuo va a esperar, ya que la uti-
lidad de hacerla en m,, es mayor que la utilidad de hacerla. En el periodo m,, , si
faltan i actividades el sofisticado hara una actividad si sabe que hara el resto de
las actividades en los periodos m;, donde j>M—i, porque su utilidad de hacer estas
i actividades es Bv, —ac, +pX" (v,—c,), lacual es mayor que la que podria
obtener en cualquief otra combinacion de periodos. En los periodos m,, ; ; <t<m,,
si faltan 7 actividades, el sofisticado esperara si sabe que al esperar hara el resto de
las actividades en los periodos m;, donde j>M—i, ya que la utilidad de hacerlo en
los periodos j>M—i es mayor que la que podria obtener en cualquier otra combi-
nacion de periodos.

Como i es arbitraria, haria las actividades durante todos los periodos
me{l,2,...,M}y esperaria en todos los otros periodos.

Parte b):

En el caso en el que los beneficios son inmediatos y la condicion Bv,—pc,<av,,—pc,,
se cumple para m; € {m,, m,...,m,} y t & {m, m,...,m,}, si falta una actividad por
hacer en el periodo m,, el sofisticado hard la actividad, ya que av,, —fc,, =pBv,—fc,
para todo #>m,,. Si estamos en m,, ; <t<m,,y falta una actividad, el individuo va
a esperar, ya que la utilidad de hacerla en m,, es mayor que la utilidad de hacer-
la. En el periodo m,, , si faltan i actividades el sofisticado hara una actividad si
sabe que hara el resto de las actividades en los periodos m;, donde j>M—i, porque
su utilidad de hacer estas i actividades es av,, —fc, +pX" (v,—c,) ,la cual
es mayor que la que podria obtener en cualquiér otra combinacion de periodos. En
los periodos m,, ; ,<t<m,,; si faltan i actividades, el sofisticado esperara si sabe
que al esperar hara el resto de las actividades en los periodos m,, donde j>M—i, ya
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que la utilidad de hacerlo en los periodos j>M—i es mayor que la que podria obte-
ner en cualquier otra combinacion de periodos.

Como i es arbitraria, haria las actividades durante todos los periodos
me {1, 2,...,M} y esperaria en todos los otros periodos.
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