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Resumen

Estudios sobre el efecto de Framing. Compatibilidad en el Lenguaje

by Norma Karina Ruiz Garcia

Uno de los principios de la Teoria de la Utilidad Esperada, es que el orden
de preferencias no debe cambiar segin la descripcion, pero en 1979 Kahneman
y Tversky publicaron una serie de fallas que violaban los axiomas de esta teorfia,
entre estas fallas se encontro el efecto de Framing, que es la respuesta diferencial
a descripciones equivalentes del mismo problema. Esto llevo a repensar la forma
en que se explicaba la Toma de Decisiones, aportando a la Teoria de la Racio-
nalidad Limitada y a argumentar que el ser humano no era un ser racional. La
primera forma de explicar el efecto de framing fue desde una perspectiva basa-
da en el oyente, en la cual se evaluaba si el principio de invarianza se violaba
o no. Actualmente una nueva aproximacion trata de explicarlo como un fené-
meno que ocurre tanto en hablantes como en oyentes, y evalua la coordinaciéon
entre ambos. A pesar de que esta nueva perspectiva ha cambiado la forma de
explicar el efecto de framing, este ha seguido siendo estudiado por separado,
de forma que no se puede comparar la respuesta de hablantes y oyentes a dife-
rentes situaciones. El proposito del presente trabajo fue evaluar la coordinacion
entre hablantes y oyentes. Para lograr esto, se presentaron las mismas situa-
ciones a ambos grupos, con las modificaciones correspondientes. Asi mismo, los
participantes fueron expuestos a las versiones positivas y negativas de todas
las situaciones. A través de la aplicacion de un modelo binomial bayesiano se
encontré que tanto hablantes como oyentes presentan reversion de preferencias,
pero la direccion de esta es clara en los hablantes, mientras que en los oyentes
los resultados son mas variables.
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Abstract

Estudios sobre el efecto de Framing. Compatibilidad en el Lenguaje

by Norma Karina Ruiz Garcia

One of the principles of Expected Utility Theory, is the one that says that pre-
ferences’ order would not change depending on description, but in 1979 Kahne-
man and Tversky published a series of failures to axioms of this theory, among
this failures it was found Framing Effect. Framing effect is the different answer
to different descriptions of the same problem. This led to rethinking the way
in which Decision Making was explained, contributing to Bounded Rationality
Theory, and the argument that human beings were not rationals. The first way
to explain Framing Effect was from a hearer-based approach, which assess if in-
variance principle was violated or not. Nowadays a new approach tries to explain
it like an effect in both, speakers and hearers, and their respective coordination.
Although this new approach has changed the way framing effect is explained,
this has continued being studied in a separate way, so results in speakers and
hearers can not be compared. The aim of this work was to assess coordination
between speakers and hearers. In order to achieve this goal, both groups were
presented with the same situations, but with respective modifications, and these
situations were presented in positive and negative form to each participant. We
found that speakers and hearers present preferences’ reversal, but the direction
in speakers is clear while in hearers results are more changeable.
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Capitulo 1

Introduccion

Las personas deben tomar decisiones a lo largo de su vida, en el caso méas
sencillo, debe escoger entre 2 alternativas, A y B. Las preferencias son el orden
que le da cada persona a estas alternativas.

En 1944, Neumann y Morgenstern propusieron los axiomas de la Teoria de
la Utilidad Esperada, los axiomas son los criterios basicos que se deben cumplir,
en este caso, para decir que las personas toman decisiones de forma racional.
Uno de los axiomas que propusieron fue el principio de invarianza, este principio
dice que la forma en que se describan las opciones no debe afectar el orden de
preferencias de una persona. Pero en 1979, Kahneman y Tversky encontraron
que este principio no se cumplia y que las personas elegian alternativas diferen-
tes cuando estas se describian de forma diferente.

Este fendomeno de escoger de forma diferente dependiendo de la descripcion
de las opciones se llamoé efecto de framing o efecto de encuadre, por lo que a las
diferentes descripciones se les llamo frames.

La explicacion que le dieron Kahneman y Tversky (1979) fue que la des-
cripciéon, hacia que las personas vieran las opciones como ganancias o como
pérdidas, y que dependiendo de esto valoraban las opciones de forma diferente
dando lugar a un orden de preferencias diferente.

Después de este descubrimiento se empezaron a llevar a cabo muchos estu-
dios que seguian la misma linea que Kahneman y Tversky, el paradigma que se
usaba era uno en el que a un grupo de participantes se les presentaba un frame
una sola vez y se registraba cuéntos elegian la Opciéon A y cuantos la Opcion B,
mientras que a otro grupo de participantes se les presentaba el otro frame y se
registraban el nimero de participantes que escogian cada opcion, posteriormen-
te, con base en estos datos se determinaba si habia reversion de preferencias o
no. A pesar de que el efecto se replicaba, no se replicaba con tanta fuerza como
lo habian encontrado Kahneman y Tversky.

Posteriormente empez6 a criticarse todo este cuerpo de investigacion, bajo
el argumento de que solamente se estaba enfocando en probar el axioma de
invarianza, ver si se cumplia o no, y no se daba una explicacién al mecanismo
subyacente por el cual se presentaba el efecto de framing. Asi mismo, se argu-
mentaba que era una aproximacion basada en el oyente, pues solamente se le
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preguntaba a la persona que recibia la informacion cual era su decision, pero ni
siquiera se planteaba que el proceso de comunicaciéon dependia de al menos 2
agentes, uno de los cuales tenia que estructurar la informaciéon y del cual hasta
el momento, no se habia hablado (Van Buiten y Keren, 2009a; Keren, 2011;
Sher y McKenzie, 2006, 2008, 2011; Schelling, 1960).

Debido a esto, se propuso una aproximacion conversacional. Las ideas ba-
sicas de esta aproximacion fueron que el efecto de framing era un fenémeno
lingiiistico, y que dado que el lenguaje tiene un significado logico y un signi-
ficado pragmatico se debia indagar sobre las intenciones de las personas que
estructuran la informacién y, como la forma de presentarla afecta las decisiones
de las personas. Entonces, el enfoque se encuentra en los dos participantes del
proceso de comunicacién, por un lado el hablante debe escoger una descripcion
para convencer al oyente de algo e influir en su decision de forma que tome la
que él crea conveniente. Por el otro lado el oyente debe inferir las intenciones
del hablante a través de la identificacion de senales lingiiisticas y tomar una de-
cision basdndose en esto. La presente tesis se centra en los aspectos lingiiisticos
y psicolégicos del framing, examinando las consecuencias de emplear diferentes
mensajes.

Otra de las ideas principales de esta nueva aproximacion, es que el lenguaje
no es neutral, sino que existen palabras con polaridad positiva y negativa, con
las que se puede decir lo mismo, pero la decision de elegir una u otra depende de
las intenciones que tenga el hablante. De esta forma, al elegir una descripcion
en lugar de la otra, damos informacién sobre nuestras intenciones. Dentro de
esta perspectiva, la reversion de preferencias no es un comportamiento irracio-
nal, si no que es un comportamiento racional que obedece a la polaridad de la
informacion que se presente (Hilton, 2008, 2009; Moxey, 2011; Moxey y Sanford,
1993a, 1933b, 1987, 1996, 2000; Teigen y Brun, 1999, 2003; Hilton, Villejoubert
y Bonefon, 2007).

Una de las senales lingiiisticas que se han propuesto son los Cuantificadores
Lingiiisticos Naturales, (NLQ por sus siglas en inglés). Estos NLQ son expre-
siones de cantidad que se usan en la vida cotidiana (Todos, Algunos, No todos,
Ninguno), dado que existen NLQ positivos y negativos para expresar la misma
cantidad, la investigacion sobre estas senales lingiiisticas ha girado en torno a
saber en qué momento se usan los cuantificadores con polaridad positiva o nega-
tiva, y cudl es el efecto que tienen en las decisiones. Lo que se ha encontrado con
respecto a los hablantes es que los NLQ positivos se utilizan cuando se quiere
convencer a alguien de realizar una acciéon y los NLQ negativos se utilizan cuan-
do se quiere convencer a alguien de no realizar una acciéon. Con respecto a los
oyentes se ha encontrado que los oyentes deciden tomar acciones asociadas con
los NLQ positivos y deciden rechazar acciones asociadas con los NLQ negativos.

A pesar de que la forma de explicar este fenémeno ha cambiado y que se
ha tratado de tener una metodologia diferente, la forma de investigarlo sigue
siendo esencialmente la misma. A un grupo se le presenta el frame positivo una
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sola vez y se registra el nimero de personas que toman cada decisiéon, mientras
que al otro grupo se le presenta el frame negativo una sola vez y se registra lo
mismo, en el caso de los hablantes los frames positivos son situaciones en las que
se les presenta una opcién y se les dice que esa opcién es la mejor por lo que se
espera que escoga un NLQ positivo, y para los frames negativos se les presenta
una opciéon y se les dice que esa opcion es la peor esperando que escoga un NLQ
negativo. Asi mismo, cada investigador redacta situaciones y las presenta a sus
participantes, de forma que no se replican en otras investigaciones.

Debido a esto, este proyecto se basé en la aproximacion conversacional y
los objetivos principales son ver si en cada participante se presenta reversion
de preferencias. Dado que se asume que el efecto de framing es un fenémeno
automatico, se esperaria que si a una persona se le presentan ambos frames,
conteste de manera diferente a estos, asi mismo ver en qué direccién se da esta
reversion de preferencias. Dado que se plantea la coordinacion entre hablante y
oyente, se les presentaron las mismas situaciones a ambos grupos para ver como
respondian.

Los capitulos que se presentan a continuaciéon se enfocaran a plantear y res-
ponder estas preguntas. El Capitulo 2 plantea las bases tedricas que existen
respecto a este fenémeno, primero se da una revision rapida de la teoria sobre
este fenémeno desde la aproximacion basada en el oyente. Posteriormente se
presenta la teoria que se ha desarrollado desde la aproximacion conversacional,
en esta seccion se trata de separar la teoria relacionada con coordinacion, pola-
ridad del lenguaje y senales pragmaticas para poder presentar los conceptos de
manera clara. Por tltimo se presentan los protocolos utilizados y, la evidencia
empirica que se ha encontrado, desde esta aproximacion.

En el Capitulo 3 se presenta el método, en este capitulo se describe de ma-
nera detallada la tarea utilizada tanto para hablantes como para oyentes. En
general, el diseno utilizado fue intrasujetos y la poblacion se dividié en dos gru-
pos, el grupo de los hablantes y de los oyentes. Los hablantes debian escoger
una de las descripciones que se les presentaban, los oyentes debian escoger una
accion dependiendo de las descripciones que se les presentaban. A ambos grupos
se les presentaron las mismas situaciones con las modificaciones de redaccion
pertinentes. A cada participante se le presentaban situaciones tanto positivas y
negativas.

En el Capitulo 4 se presentan los datos a nivel individual y grupal. Primero
se presentan los controles que se hicieron para asegurarnos que los participantes
ponian atenciéon, posteriormente se presenta un anélisis descriptivo de los datos
y por ultimo se presentan los analisis bayesianos que se llevaron a cabo. En es-
tos analisis se aplic6 un modelo binomial debido a que los participantes debian
escoger entre dos opciones y se estimo el parametro 6 tanto para situaciones po-
sitivas y negativas, esto con la finalidad de ver si la probabilidad de escoger una
opcion cambiaba dependiendo de la polaridad del frame. Posteriormente se cal-
cul6 la diferencia entre ambas tasas (parametro 0) y el factor de Bayes a través
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del método Savage-Dickey para el punto en el que =0, el factor de Bayes nos
permite cuantificar la evidencia que se presenta en favor de una hipétesis sobre
otra, por lo tanto, a través de este analisis podemos tener mayor certidumbre
sobre la validez de las diferencias encontradas. Cabe resaltar que los anélisis
individuales que se llevaron a cabo nos dicen que la reversion de preferencias se
da en la mayoria de los participantes, a pesar de que la direcciéon de la misma
varia, sobretodo en los oyentes; si estos analisis individuales no se hubiera lleva-
do a cabo, el resultado grupal hubiera reflejado que el efecto no estaba presente.

En el Capitulo 5 se presenta la discusion, en la cual se relacionan los hallazgos
del presente trabajo con hallazgos anteriores y la literatura que hay sobre este
fenémeno. Estos indican que el efecto de framing se da en un mismo individuo,
es decir que si se presentan los diferentes frames a un sé6lo individuo presenta
reversion de preferencias, esto apoya la hipotesis de que el efecto de framing es
un proceso automético. Asi mismo para los hablantes se encontraron los mismos
resultados que en la literatura, los hablantes escogen NLQ positivos para apoyar
una alternativa y escogen NL(Q negativos para no apoyarla. Por otro lado, en los
oyentes se encontré que la mayoria presenta reversion de preferencias, pero la
direccion de esta no esta clara, en la literatura se ha presentado que los oyentes
escogen la alternativa asociada con el NLQ positivo y evitan la alternativa
asociada con el NLQ negativo, sin embargo, en este estudio se encontraron
resultados mezclados, esto tltimo puede deberse a diversos factores, los cuales
se discutiran en el Capitulo 6.



Capitulo 2

Marco Teoérico

2.1. Una revision rapida

Las personas toman decisiones todo el tiempo, pero ;como sabemos si estas
decisiones son correctas o incorrectas?, el origen de la nocién de una eleccion
racional puede atribuirse a un intercambio de cartas entre Blaise Pascal y Pierre
Fermat, su discusion sobre varios problemas de apuestas llevaron al desarrollo
del concepto de esperanza matematica, la cual es la esencia de la eleccion ra-
cional (Newell, 2007).

El modelo més utilizado en economia conductual acerca de la toma de deci-
siones, es el modelo econémico estandar, este modelo asume que las personas se
aproximan a ser un homo economicus, es decir, que son racionales y calculado-
res, aparte de tener capacidad computacional ilimitada y nunca cometer errores
sistematicos (Cartwright, 2014).

Primero se propuso la Teoria del Valor Esperado (VE), la cual plantea que
una elecciéon es racional si esta maximiza el wvalor esperado para el tomador
de decisiones. Posteriormente, Daniel Bernoulli (1738) propone la Teorfa de la
Utilidad Esperada (UE), la cual plantea que el valor del posible resultado es
transformado mediante una funcion de utilidad.

En su libro Theory of Games and Economic Behavior, Neumann y Morgens-
tern (1944), propusieron principios cualitativos, o axiomas, que deben gobernar
las preferencias de un tomador de decisiones racional, entre los que destaca el
principio de invarianza en la descripciéon. Este principio se refiere a que el orden
de las preferencias entre prospectos no debe depender de la manera en la que
estos son descritos. El impacto de la Teoria de la UE crecié precipitadamente
después de que se plantearon estos fundamentos axiomaticos (Fox, Erner y Wal-
ters, 2015), convirtiéndose en el modelo mas aceptado (Newell, 2007).

Estos axiomas debian ser entendidos como carcaterizaciones o racionaliza-
ciones del comportamiento econémico, es decir como una teoria normativa. Esta
interpretacion de los axiomas, evolucion6 de tal forma que los psicologos enten-
dieron su uso como hechos empiricos que pueden ser verificados o refutados, es
decir, una teoria desriptiva (Heukelom, 2014).
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CUADRO 2.1: Porcentajes de eleccion al problema de la Enfer-
medad Asiatica

Frame Positivo (N=152) Frame negativo (N=155)

Opcidén segura 2% 22 %
Opcioén riesgosa 28 % 78 %

En 1979, Kahneman y Tversky reportaron una serie de anomalias en las cua-
les los supuestos de la Teorfa de la UE eran violados por el comportamiento de
las personas. Debido a esto propusieron la Teorfa del Prospecto, la cual plantea
que la toma de decisiones es resultado de operaciones y distorsiones cognitivas,
las cuales llevan a un proceso de transformaciéon no lineal de las opciones. Esta
Teoria propone que el tomador de decisiones crea una representaciéon mental
de las opciones para posteriormente evaluarlas y elegir una de ellas (Newell,
2007). Una de las anomalias que encontraron fue el efecto de framing o enmar-
cacion, este efecto ocurre cuando las personas responden de manera diferencial a
descripciones objetivamente equivalentes del mismo problema. A las diferentes
descripciones de las opciones se les llama frames (Keren, 2011).

Este efecto se descubri6 gracias al problema de la Enfermedad Asiatica, en el
que se plantea la implementacion de dos programas y sus resultados se describen
en términos de vidas salvadas o vidas pérdidas, ambas descripciones tienen el
mismo resultado, pero como se puede observar en el Cuadro 2.1, los porcentajes
de eleccion de las opciones en los diferentes frames, son diferentes.

De esta forma Kahneman y Tversky (1979,1981), tomaron la misma infor-
maciéon y la presentaron de manera diferente a dos grupos de participantes,
pudiendo demostrar diferencias significativas en las elecciones de estos grupos
de participantes, y fueron capaces de atribuirle este efecto solamente a las des-
cripciones en la presentacion, que presumiblemente resulté en distintas repre-
sentaciones mentales (Soman, 2004).

2.2. ;Qué es el efecto de Framing?

El framing es importante por razones tedrica y aplicadas. Desde una pers-
pectiva teorica, provee un reto al concepto de racionalidad asi como al Modelo
Econdémico Estandar. En la vida diaria puede tener consecuencias en las decisio-
nes relacionadas con elegir un tratamiento médico, invertir dinero, la donacién
de o6rganos, asi como implicaciones en la forma de evaluar e interpretar las opi-
niones de las personas (Keren, 2011).

El trabajo de Kahneman y Tversky sirvié como el empujén mas importante
hacia la investigacion sistematica del efecto de framing. El efecto de framing es
controlado por la manera en la cual el problema de eleccién es presentado, asi
como por las normas, héabitos y expectativas del tomador de decisiones (Keren,
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CUADRO 2.2: Aproximaciones al efecto de framing

Basada en el Oyente

Conversacional

Evalua racionalidad (especifica-
mente el principio de invarianza)
Evalua la consistencia intra-
oyente

Hace énfasis en el contenido logi-
co

Diferentes respuestas a diferentes
frames implican inconsistencias

Estudia la comunicacion y la
pragmatica
Evalua la
hablante-oyente
Hace énfasis en el contenido infor-
mativo

Diferentes respuestas a diferen-
tes frames son permitidas (incluso

compatibilidad

deseadas)

2011).

La investigacion en los efectos de framing se origin6é principalmente como
un esfuerzo para proveer contraejemplos al tema dominante de la eleccion ra-
cional que prevalecia en el campo en esa época (Kahneman, 2000). Esta ola
temprana de investigacion en los efectos de framing era restrictiva, en el sentido
que enmarcaba al tomador de decisiones en lugar de estudiar los procesos que
estos tomadores de decisiones usan para generar frames. Sin embargo, la fuerza
de estos descubrimientos tempranos en los efectos de framing fue sorprendente,
incluso para los primeros investigadores que los descubrieron (Soman, 2004).

Se han identificado diversas reglas comunes de framing y se han demostrado
sus efectos en la eleccidon, pero no se ha provisto de una teoria formal de este
fenémeno, a pesar de la investigacion intensiva en el tema, el proceso subyacente
al namero creciente de demostraciones de los efectos de framing esté lejos de ser
claro (Keren, 2011; Tversky y Kahneman, 1986). Esto es por que a pesar que el
impacto del efecto de framing ha sido altamente reconocido, regularmente ha
sido estudiado desde el punto de vista de los procesos cognitivos que pueden
generarlo (Newell, 2007), sin embargo, puede ser pensado en términos de pro-
cesos de discurso (Hilton, 2008).

Keren (2011) define estos tipos de explicaciones en aproximacion basada en
el oyente y aproximacion conversacional. En la primera se hace énfasis en el
receptor del mensaje, pero para entenderse bien el efecto de framing, debe exa-
minarse la interaccién entre la persona que emite el mensaje y la que lo recibe,
llamada interaccion hablante-oyente, es por esto que se propone la aprozima-
cion conversacional, cuyo punto principal es la compatibilidad que existe entre
la descripcion utilizada por el hablante y la decision tomada por el oyente. En
el Cuadro 2.2 se muestran las caracteristicas de cada aproximacion, en este tra-
bajo nos enfocaremos en la aprorimacion conversacional.

Las diferentes facetas del framing sugieren que el concepto es complejo y no
tiene una definiciéon unica. Para simplificar las cosas, se han propuesto varias
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tipologias de este fenomeno (Keren, 2011), las cuales se muestran en la Figu-
ra 2.1, clasificadas de acuerdo a la aproximacion desde la que fueron propuestas.

Levin, Schneider y Gaeth (1998) lo clasifican como framing de atributo, fra-
ming de eleccion riesgosa y framing de meta, esto de acuerdo al elemento del
mensaje que se varia, su atributo, probabilidad de entrega u objetivo. Druck-
man (2001a, 2001b) lo divide de acuerdo al mensaje que se emite y al mensaje
que se interpreta de forma que propone que el framing en la comunicacion es el
framing al que esta expuesta la persona que emite la informaciéon y hace énfasis
en los aspectos lingiiisticos del mensaje, mientras que el framing en la mente es
la representacion mental que tiene la persona que recibe la informacion. Sher
y McKenzie (2011) presentan 5 niveles de informaciéon que pueden tener los
mensajes, estos estan definidos por el nivel de equivalencia que tiene la infor-
macion. Por ultimo, Soman (2004) lo divide de acuerdo a la representacion de
un problema de decision (framing de resultado), si el tomador de decisiones ve
la decisién como un todo o como parte de un conjunto de tareas (framing de
estructura), o si la diferencia estd en la manera en la que el tomador de deci-
siones interpreta la tarea (framing de tarea).

Tipologias
I 1
Aproximacion Aproximacion
basada en el oyente Conversalmonal

Soman (2004) Druckman Sher y Mckenzie

Levin, Schneider

y Gaeth (1998) (2001a, 2001b) (2011)
. rami . Equival :
Framing de _]ﬁl.ammg de Framing en la . qu%\a encia
— . resultado o, inferencial
atributo comunicacion
) Framing de | Equivalencia
_Framl_ng d_e [“estructura Framing en la logica
eleccion riesgosa ‘mente _ )
Framing de Equivalencia
- formal
—Framing de meta tarea
Equivalencia
observacional
Equivalencia

mformacional

FicuraA 2.1: Tipologias que se han propuesto del efecto de fra-
ming

Dentro de todo este extenso cuerpo de investigacion que ha surgido, se pue-
den distinguir dos definiciones del framing, una amplia y otra estricta. De acuer-
do con la primera, el framing se da por diferentes descripciones lingiiisticas del
mismo problema, desde esta definicién, acentuar diferentes elementos de un
mensaje puede implicar alguna informacion adicional y llevar a diferentes in-
terpretaciones, pero esta definicién no tiene criterios bien definidos de cuando
se considera que dos frames son comparables. En la definicion mas restrictiva,
dos frames constituyen una redescripciéon del mismo mensaje, o situacion, si son
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logicamente equivalentes (Keren, 2011).

Dado que el concepto de equivalencia es ampliamente usado para referirse al
fenémeno, debe definirse. En el contexto presente, la relaciéon de equivalencia,
esté restringida a una dimensién particular. Por ejemplo, dos personas que son
equivalentes en peso pero no en estatura, o dos personas que son equivalen-
tes en estatura pero no en peso. De esta forma Sher y McKenzie (2006; 2008;
2011) proponen que frames logicamente equivalentes pueden perder informa-
cion relevante a través del contenido literal del frame elegido, ya que, como
se menciond anteriormente, la equivalencia puede ser definida en méas de una
forma y los aspectos logicos no aplican necesariamente en la vida diaria. Por lo
tanto, consideran al efecto de framing un fenémeno lingiiistico, ya que ain si el
requisito de equivalencia logica es satisfecho, el estimulo al que los participan-
tes estan expuestos, llamado dos frames diferentes, no es idéntico (Keren, 2011).

2.3. Aproximacion Conversacional

El lenguaje juega un papel fundamental en la cogniciéon, afecto y psicologia
social, la naturaleza exacta de esta relacién con estos dominios atin no se en-
tiende por completo (Fiedler, 2008).Una pregunta sobre el lenguaje es si este es
un reflejo de la representacion interna de nuestro sistema cognitivo o, lo afecta
activamente. La investigacion sobre framing sugiere que la relaciéon puede ir en
los dos sentidos (Keren, 2011).

Hilton (2011) propone que el efecto de framing es un fen6meno esencial-
mente conversacional, ya que el hablante tiene que escoger entre dos posibles
descripciones de un evento dado o posibles estados del mundo, y debido a que la
comunicacion verbal es la principal herramienta de interaccion social, el oyente
debe inferir cual es este estado, a través de la descripcion escogida por el ha-
blante.

Desde esta perspectiva, un frame se refiere a un modelo mental del problema
de decision (Johnson-Laird, 1983), que los individuos usan para resolver el pro-
blema, e incluye detalles acerca de los elementos de los problemas de decision
(informacion), asi como un contexto (Soman, 2004).

La informacién involucra la relacion entre el conjunto de “senales” y el con-
junto de “estados del mundo” posibles. La funcién de la informacién relaciona
a cada senal, con una tunica distribucion de posibles estados del mundo (Sher
y McKenzie, 2011).

Formalmente, dos senales A y B, son "no equivalentes en informacion", si
proveen de informacién relevante diferente, y por lo tanto hay un estado del
mundo C, que satisface las siguientes condiciones (Sher y McKenzie, 2011):
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1. Relevancia de la eleccidon: La creencia del tomador de decisiones sobre C
puede afectar su decision.

2. Inferencia Diferencial: P(C|A) # P(C|B)

Podemos probar estas dos condiciones anteriores si se cumple la produccion
diferencial, esta nos dice que es mas probable seleccionar la sefial A cuando el es-
tado del mundo C se mantiene, que cuando no lo hace (P(A|C) > P(A| ~ C)),
por lo que la produccion diferencial implica inferencia diferencial (Sher y Mec-
Kenzie, 2011).

Las reglas sociales que gobiernan la comunicacion requieren que el oyente
vaya mas alla de la informacién dada en un mensaje, contrario a la asunciéon de
que las personas racionales deben operar sélo con la informacion que se les da
explicitamente en tareas de juicio (Hilton, 1995). Es por esto que las diferentes
formas de enmarcar la misma cosa tienen efectos sistematicos en la representa-
cion mental, preferencias y juicios del oyente (Hilton, 2009).

La inferencia del oyente sobre el estado del mundo, logra ser acertada de-
bido a que el lenguaje implica informacién seméntica (explicita) y pragmatica
(implicita) que es tomada en cuenta por el oyente (Keren, 2011).

En términos generales, los efectos de framing se suponen como una con-
secuencia de manipular la estructura (y asociaciones correspondientes) de la
representacion interna evocada por cada frame. Los efectos de framing son ca-
racterizados por el hecho de que cuando las personas son expuestas a un frame,
no consideran los frames alternativos o complementarios, esto debido a que las
diferentes representaciones mentales, no pueden ser procesadas simultaneamen-
te. Cada frame es compatible con una interpretacion diferente y una respuesta
correspondiente diferente. Dadas las restricciones cognitivas, debemos seleccio-
nar atributos, cada frame dirige los recursos atencionales a diferentes aspectos,
dirigiendo al sistema hacia uno u otro atributo (Keren, 2011).

2.3.1. Coordinacion

Como se menciond anteriormente, la compatibilidad o coordinacién entre la
descripcion utilizada por el hablante y la decision tomada por el oyente, es un
punto principal en la aproximacion conversacional.

Los humanos, se comprometen en interacciones colaborativas cuando una
meta es compartida y las acciones son coordinadas en la persecucion de esta
meta (Hilton, Villejoubert y Bonefon, 2007), para esto los seres humanos desa-
rrollamos convenciones sociales para asegurarnos que tanto el hablante como el
oyente compartimos un entendimiento comiin acerca de como interpretar lo que
es dicho verbalmente (Hilton, 2009).
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Los oyentes deben transformar la informaciéon dada explicitamente por el
hablante, agregando informacién que asumen es relevante pero fue omitida por
un hablante cooperativo que, a su vez, asumi6 que tal informacion estaba com-
partida implicitamente (Hilton, 1995).

En esta perspectiva, lo que importa es que la interpretacion del oyente coin-
cida con la eleccion del frame dada por el hablante, la racionalidad es definida
en términos de coordinacién social exitosa, la cual implica la percepciéon correc-
ta y la ejecucion de las intenciones del otro (Hilton, Villejoubert y Bonefon,
2007). Por lo tanto se asume que existe un juego de coordinacion subyacente
al proceso de comunicacion, Ostrom y Ostrom (2004), argumentan que en los
dilemas sociales el nivel de cooperacion depende de la confiabilidad del grupo y
el comportamiento reciproco.

Lewis (2002) fue el primero en modelar el acto de comunicacién como un
juego de coordinacion. Hay una compleja relaciéon entre lo que un hablante di-
ce y lo que significa, por lo tanto, los jugadores de un juego de coordinacion
utilizan su conocimiento tacito acerca de esta relaciéon para maximizar sus in-
tereses comunes (Keren, 2011). Es decir, el hablante y el oyente entran en un
proceso de negociacion, como en otras decisiones individuales, estan sujetas a
sesgos cognitivos, dentro de los sesgos cognitivos que se han encontrado en la
negociacion estan los efectos de framing (Moran y Ritov, 2011). Un juego de
coordinacion implica que es del interés de todos los jugadores, en este contexto
un hablante y un oyente, anticipar las preferencias del otro para promover la
cooperacion y maximizar los resultados mutuamente benéficos (Colman, 1995).

La suposicion mas fundamental que hacemos cuando tenemos una conver-
sacion es que las declaraciones son intencionalmente producidas por el hablante
(Hilton, 1995). El efecto de framing solo parece ocurrir cuando la pregunta es
hecha por una fuente presumiblemente cooperativa, pero no cuando es hecha
por una fuente presumiblemente hostil o cuando se cree que la otra persona
obtendra mayores beneficios (Hilton y Slugoski, 2007).

Las expectativas que uno tiene sobre muchas situaciones son presumiblemen-
te parte del conocimiento compartido de una comunidad. Por lo tanto, a menos
de que haya evidencia efectiva en contra, un oyente asumird que un hablante
de la misma comunidad tiene expectativas muy similares a las suyas (Moxey
y Sanford, 1933b).

La coordinaciéon de las perspectivas del hablante y del oyente pueden ser
clasificadas como razonamiento consciente pero esto no siempre es el caso. De
hecho, hay buenos argumentos para considerar que la coordinacién hablante-
oyente puede ser automatica y los efectos de framing pueden asegurar la coor-
dinacion de los puntos de vista del hablante y el oyente sin el reconocimiento
consciente de las intenciones del hablante por parte del oyente (Hilton, 2009).
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Se asume que la comunicacién, activa diferentes esquemas asociados con ca-
da frame, los cuales influyen autométicamente el juicio. Cuando el participante
confia en la fuente de informacién, no se hace ninguna correccién, y resulta
en un sesgo. Sin embargo, cuando se sospecha que la fuente de informaciéon es
manipuladora, el juicio serd ajustado por procesos deliberados que toman en
cuenta las intenciones de la fuente de informacion (Hilton, 2009).

La comunicaciéon sobre toma de decisiones tiene esencialmente una estruc-
tura de accién mas una razoén, donde una accién es recomendada con base en
una razon. Los argumentos deben ser a favor o en contra de un curso de acciéon
o un punto de vista, y por lo tanto asumir un aspecto positivo o negativo. La
alineacion de preferencias muestra como el “subtono emocional” que se debe a
la polaridad de las expresiones pueden llevar a la coordinacion social adaptativa
entre el hablante y el oyente. “Hacer las cosas bien” es evaluado en términos de
alinear las acciones propias con las intenciones del hablante, y el éxito de esta
coordinaciéon depende, en parte, de la habilidad del hablante de expresar sus
intenciones claramente (Hilton, 2008).

Si el framing es deliberado debe poderse separar en habilidades, y estas
pueden ser aprendidas (Keren, 2011). El frame particular que es generado en
cualquier situacion de toma de decisiones dada, depende de un ntmero de fac-

tores como, patrones anteriores y experiencia, normas y expectativas, el deseo
de simplicidad, y habitos (Johnson-Laird, 1983; Russo y Schoemaker, 2001).

Leong y col. (2017) proponen que es el punto de referencia conocido, o el
nivel esperado, lo que puede influir la selecciéon de un frame por el hablante.
Posteriormente, los oyentes, absorben la informaciéon faltante por la eleccion
del hablante e infieren el punto de referencia mostrado por el hablante. Por lo
tanto, los puntos de referencia inferidos por el oyente, coinciden con el punto de
referencia que guia la seleccion del hablante.

Un descubrimiento robusto es que un objeto es evaluado mas favorablemen-
te en el frame positivo que en el frame negativo. Las altas puntuaciones que
obtiene dicho objeto en un frame positivo reflejan comparaciones con un pun-
to de referencia inferido inferior, mientras que bajas puntuaciones en un frame
negativo reflejan comparaciones con un punto de referencia inferido superior.
(Leong y col., 2017).

Van Buiten y Keren (2009a) usaron el problema de la Enfermedad Asiatica
para evaluar las preferencias de los hablantes. Los participantes fueron expues-
tos a ambos programas redactados tanto en el frame positivo como en el frame
negativo. Posteriormente se les pidi6 que asumieran que preferian alguno de
los dos programas y su tarea era escoger cudl frame usarian para convencer al
Alcalde de la Ciudad de su preferencia.

El 76 % de los participantes, en el papel de un hablante que intenta promo-
ver el programa seguro, optaron por el frame positivo, lo que es similar al 72 %
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CuADRO 2.3: Comparacion de porcentajes de eleccidon entre
oyentes y hablantes al Problema de la Enfermedad Asiatica

Frame Positivo Frame negativo
O H O H

Opcion segura 72 % 76 % 22 % 24 %
Opcién riesgosa 28 % 84 % 78 % 16 %

de los oyentes que escogen el programa seguro cuando se les presenta el frame
positivo. Por otro lado, mientras que el 84 % de los participantes hablantes pre-
fieren el frame positivo para promover el programa riesgoso, sé6lo una minoria
de los oyentes escogen el programa riesgoso cuando es presentado en un frame
positivo (Van Buiten y Keren, 2009a), estos resultados nos muestran que al
menos para apoyar la opcion segura existe una coordinaciéon entre el hablante
y el oyente. En el Cuadro 2.3 se comparan los resultados del problema de la
Enfermedad Asiatica reportados por Kahneman y Tversky en 1979 y los resul-
tados del experimento de Van Buiten y Keren (2009a). Los resultados de los
Opyentes, son los obtenidos por Kahneman y Tversky (1979), y los resultados de
los Hablantes son los correspondientes al estudio de Van Buiten y Keren (2009a).

Leong y col. (2017) encontraron que diferentes frames llevan a los hablan-
tes a hacer inferencias diferentes sobre un desempeno tipico, y que estas son
suficientes para reproducir el efecto de framing en los oyentes. Ellos tenfan 3
grupos y a cada grupo le presentaban una condicion diferente, en la condicion
control le presentaron a los participantes los porcentajes de tiros acertados o
fallados de un jugador de basquétbol, y les pedian inferir si el jugador era un
buen o mal elemento para el equipo y describir su desempeno tomando en cuen-
ta esto. En la Condicién de modelador, se les presentaba el mismo porcentaje
de aciertos o fallos pero se les pedia que con base en esa informacién infirieran
cudl era el desempeno de un jugador promedio. Después de que ellos realizaban
esta inferencia, la frase era usada para contextualizar el problema en la Condi-
cion de Receptores, después de esta informacion se le presentaba el desempeno
del jugador descrito con ambos porcentajes al participante, por lo tanto eran
expuestos a ambos frames en una sola descripcion y escogian un ntmero del
0 al 100, siendo 0 no del todo valioso, y el 100 extremadamente valioso, para
la pregunta ";Qué tan valioso crees que seria este jugador para tu equipo de
basquetbol?" con un deslizador que aumentaba en ancho conforme se acercaba
al 100. Como resultado, los modeladores a los que se les presentaba la informa-
cion en términos de porcentaje de aciertos, calculaban un mayor porcentaje de
aciertos para un jugador promedio, comparado con los modeloadores a los que
se les presentaba la informacion en términos de porcentaje de fallos. De la mis-
ma manera, aquellos receptores a los que se les presentaban puntuaciones mas
altas de los jugadores promedio como informacién extra, juzgaban como menos
valioso al jugador que se les presentaba, en comparacion con los receptores a
los que se les presentaban puntuaciones menos altas de los jugadores promedio
como informacion extra.
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a. Control Conditions Evaluation Question
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FIGURA 2.2: Diseno experimental de Leong y col. (2017)

2.3.2. Senales lingiiisticas y su polaridad

La forma exacta en la que se llega a esta coordinaciéon y comprension co-
mun entre el hablante y el oyente atin no esta totalmente clara. Schelling (1960)
propone que la coordinaciéon de los jugadores es obtenida por identificar lo que
¢l ha llamado puntos focales, los cuales son palabras, senales o etiquetas que
se muestran porque ellos son caracterizados por la virtud de alguna propiedad
implicita que la mayoria de los jugadores pueden reconocer. Numerosos efectos
de framing verbales pueden ser explicados en términos de un cambio en el foco
de atencion (Keren, 2011).

Estos puntos focales o senales pragmdticas indican que es importante en las
circunstancias en las que se esta llevando a cabo el acto comunicativo, por lo
tanto no es necesario razonar “légicamente” sobre ellas para alcanzar la coordi-
nacion (Hilton, 2008).

Hilton (2008, 2009, 2011) ha propuesto el Modelo Conversacional de Planea-
cion de la Accion (CAP por sus siglas en inglés), el cual propone que la forma
en que el hablante le comunica sus preferencias al oyente sobre qué hacer en
situaciones particulares, es a través de la guia a formulaciones particulares de
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expresiones logicas que forman senales pragmaticas acerca de lo que debe ser
hecho, la descripcion de la informacion comunica acerca de las propias actitudes
del hablante, por lo tanto los frames también tienen una funcién performativa
a través de la cual, estas senales pragmaticas orientan al oyente a escoger una
opcioén sobre otra en situaciones de decision.

El Modelo CAP muestra como las metas del hablante determinarén la po-
laridad de las expresiones logicas escogidas, y como esta polaridad afecta la
generacion de argumentos a favor o en contra de una propuesta, ya que hay
una revelacion sistematica de informacion a través de la eleccion de polaridad.
A pesar de que debe encontrarse soporte empirico para afirmar la siguiente
prediccion, intuitivamente se sugiere que los términos positivos en el cuadro de
Aristoteles generaran razones a favor de una propuesta, y términos negativos
generaran razones en contra (Hilton, 2011). Las decisiones de los oyentes son
racionales porque sus interpretaciones parecen hacer el maximo sentido dadas
las atribuciones razonables sobre el hablante (Hilton, 1995).

Las senales pragmaéaticas convencionalmente determinan la interpretacion de
las palabras con las que estdn unidas. A pesar de que existen palabras que pue-
den ser similares seménticamente, tienen propiedades pragmaticas diferentes,
entonces enfocan la atencion en diferentes aspectos del comportamiento (Hil-
ton, 1995).

El vocabulario 16gico humano no tiene un valor neutral y enfatiza aspectos
positivos o negativos de una proposicion o curso de acciéon, dependiendo de los
intereses del hablante y de los aspectos del tema que busque enfatizar (Hilton,
2009), por lo tanto, contiene seniales pragmaticas que lo hacen inherentemente
argumentativo, y entonces implica razones a favor o en contra de hacer algo
(Hilton, 2008). Como consecuencia de la falta de neutralidad, cualquier eleccion
de formulacién, transmitira informaciéon sobre las creencias y actitudes del ha-
blante (Hilton, 2009).

Las senales pragmaticas parecen influir el proceso de juicio de los oyentes
a través de hacer que un aspecto de un tema sea mas saliente que otro en las
representaciones cognitivas, en lugar de provocar procesos de razonamiento atri-
bucional. Estas senales pragmaéticas son palabras o herramientas que se usan
para estructurar las representaciones mentales de otros. Todo lo que es necesa-
rio es que los oyentes pongan atenciéon a lo que es dicho, y el oyente formara
automéaticamente una representacion de lo que es explicitamente mencionado
(Gilbert, 1991; Johnson-Laird y Byrne, 2002; Hilton, 2009).

El lenguaje utilizado en esta coordinacién parece tener una valencia natural.
Debido a la falta de un punto neutro, es dificil (sino imposible) dar advertencias
completamente desinteresadas acerca de las decisiones, el uso normal del voca-
bulario l6gico humano nos lleva a argumentar implicitamente ya sea a favor o
en contra de tomar la accion en cuestion (Hilton, 2008).
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Es por esto que el efecto de framing parece tener la funcion de alentar o des-
alentar acciones automaticamente, aiin cuando no hay una atenciéon consciente
(Hilton, 2008).De esta forma el framing es conceptualizado como parte de la
comunicacion que subyace un juego de coordinacion (Keren, 2011).

En la coordinaciéon hablante-oyente, es 1til alentar algunas acciones y des-
alentar otras (Hilton, 2009), es por eso que en términos de la pragmética con-
versacional, podemos pensar que las expresiones légicas son implicaciones con-
vencionales, las cuales autométicamente expresan polaridad (Hilton, 2008).

La eleccion de una formulacion entonces influye en la orientacion de la acciéon
del oyente, atin cuando no tenga idea de la representacion de la estructura de
decision de la situacion. Claramente la polaridad lingiiistica de la instruccion del
hablante daré al oyente senales importantes acerca de lo que es requerido en esas
circunstancias (Hilton, 2011). Teigen y Brun (1999) confirman los resultados an-
teriores, argumentando que la polaridad de las expresiones verbales afectan las
preferencias del oyente. Moxey y Sanford (1993a, 1933b)también han mostrado
que la polaridad positiva llevan a razones a favor de un evento, y los términos
de polaridad negativa llevan a razones en contra de su ocurrencia (Hilton, 2011).

Sher y McKenzie (2014) proponen el Modelo Normativo de Opciones como
Informacion, en el que plantean que en un primer estadio, las opciones son con-
vertidas en inferencias, a través de un efecto de asimilacion sobre la actualizacion
de creencias, dada por las opciones que tienen disponibles, posteriormente, en
un segundo estadio, estas inferencias son convertidas en evaluaciones a través
de un efecto de contraste en el que se actualiza el orden de preferencias. Es por
esto que un cambio en el orden de preferencias no es considerado irracional, ya
que las evaluaciones seran coherentes dentro del contexto pero no a través de
ellos.

sample model-relative
option-set preference order
Prior Posterior
Model: > { Oi} > Model: — zM*
M M*

FIGURA 2.3: Modelo Normativo de Opciones (Sher y McKenzie,
2014)

Teigen y Brun (2003) llevaron a cabo una serie de experimentos que estu-
vieron basados en la idea de correspondencia entre el enmarcamiento de las
situaciones y la expresion de probabilidades. Se asume correspondencia entre
los enmarcamientos de las situaciones y la inferencia de probabilidades, de esta
forma tenemos que los frames positivos llevan a una preferencia por frases posi-
tivas, y las frases positivas induciran un frame positivo que provocara acciones
a favor de esa opcion.
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El diseno experimental consistia en presentarles a los participantes las frases
de probabilidad emitidas por 6 estudiantes sobre si pasarian o no un examen
importante, tres de estas descripciones eran positivas (“probablemente aprue-
be”) y tres eran negativas (“es poco probable que apruebe”). Posteriormente a
un grupo de participantes se les pedia que evaluaran en una escala del 1 al 5
el grado de optimismo de la frase junto con su estimado de probabilidad para
esa frase, a un segundo grupo se le decia que todos habian aprobado el examen
y se les pedia que evaluaran del 1 al 5 la exactitud de las predicciones de los
estudiantes, y finalmente a un tercer grupo se les pedia que evaluaran el gra-
do de sorpresa que tenian por el resultado obtenido por los estudiantes. Este
experimento muestra que las frases de probabilidad positivas son consideradas
como més optimismas que las frases negativas y, permiten al hablante estar en
lo “correcto” en caso de un resultado exitoso, generando menos sorpresa en caso
de que tenga éxito. Estos estudios mostraron que la eleccién del término verbal
no esta solo determinado por las probabilidades involucradas sino también por
la predictibilidad como una funcion del frame (Teigen y Brun, 2003).

De esta forma, los hablantes son capaces de transmitir sus preferencias a los
oyentes bajo informaciéon asimétrica, es decir, que los oyentes hacen lo que los

hablantes quieren atin cuando no conocen explicitamente la matriz de utilidad
del hablante (Hilton, 2009).

Los condicionales, cuantificadores y expresiones de probabilidad que los hu-
manos usan naturalmente cuando hacen planes para lidiar con la incertidumbre,
senalaran implicitamente la actitud del hablante, a la accion bajo cuestion, por
ejemplo, si él desea alentarla o desalentarla (Hilton, 2008). Estos juegan un pa-
pel fundamental en la comunicaciéon tanto en encuentros casuales como en la
comunicacion de informacion sobre las probabilidades, riesgo, el clima, la can-
tidad de grasa en la comida y la expectativa de ofertas en las tiendas (Moxey
y Sanford, 2000), por lo tanto, se consideran sefiales pragmaticas.

A pesar de que las definiciones logicas de los conectores, cuantificadores y
condicionales como y, algunos, muchos, todos, si, etc., se refieren solo a sus
valores verdaderos, sus contrapartes en el lenguaje ordinario parecen conte-
ner importantes senales pragmaticas que sugieren la actitud del hablante a la
proposicion de interés (Hilton, 2008), en este trabajo nos enfocaremos en los
Cuantificadores del Lenguaje Natural (NLQ por sus siglas en inglés).

Moxey y Sanford (1987; 1993a; 1933b; 1996) han propuesto que la polari-
dad positiva y negativa funciona debido a que pone énfasis en uno de los dos
posibles conjuntos de condiciones que cumplen los elementos. Cuando decimos
que A cumple con la condiciéon B, en realidad hay al menos 2 conjuntos, el
que cumple con la condicion B (Conjunto de Referencia) y el que no lo cumple
(Conjunto Complemento). En la Figura 2.4 podemos observar este diagrama

propuesto por Moxey y Sanford (1987; 1993a; 1933b; 1996).

Ellos le presentaron a sus participantes varias oraciones en donde variaba
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la polaridad de los NLQ, y terminando esta oracién colocaban el pronombre
“Ellos” y los participantes debian completar la frase. Cuando se les presentaba
un cuantificador positivo, los participantes tendian a referirse al conjunto de
referencia después del pronombre, y cuando se les presentaba un cuantificador
negativo, se referfan al conjunto complemento. Por ejemplo, cuando se les pre-
sentaba la oracion “Algunos aficionados fueron a ver el partido al estadio”, los
participantes completaban el pronombre con oraciones como “Ellos compraron
boletos con anticipacion”, pero cuando se les presentaba la oracion “No todos los
aficionados fueron a ver el partido al estadio”, completaban el pronombre con
oraciones como “Ellos mejor lo vieron en casa” (Moxey y Sanford, 1987; 1993a;

1933b; 1996).

Conjunto
Complemento

Conjunto de
referencia

F1GURA 2.4: Conjuntos propuestos por Moxey y Sanford (1987;
1993a; 1933b; 1996)

Cuantificadores del Lenguaje Natural (NLQ’s)

Los NLQ son usados mayormente en el lenguaje cotidiano para denotar can-
tidades de cosas, en lugar de sus equivalentes numeéricos (Wallsten y col., 1993).
La preferencia de presentar la informacion de una forma verbal en lugar de una
forma numérica, no es porque los hablantes no quieran estar sujetos a la pre-
cision implicita en el uso de nimeros, sino porque ellos tipicamente tienen una
orientacion o perspectiva en la informacion a convenir (Moxey y Sanford, 2000).
Los cuantificadores hacen més que solo denotar proporciones, también senalan
lo que el hablante alienta y desalienta sugiriendo razones (Hilton, 2008; 2009;
Moxey y Sanford, 1996).
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El hecho de que las expresiones controlen los patrones de inferencia significa
que cuando se utiliza el lenguaje natural en lugar de descripciones numéricas,
la informacién que es presentada no es neutral, sino que es descrita desde una
perspectiva, por lo tanto la forma en la que la informacién sobre proporciones,
cantidades, frecuencias y probabilidades retrata el riesgo en el lenguaje natural,
refleja presuposiciones y normas asumidas (Moxey y Sanford, 2000).

La investigacion en el area sugiere que a través de los NLQ y expresiones de
probabilidad, las instrucciones y advertencias se vuelven inherentemente polari-
zadas (Hilton, 2008). La polaridad de un NLQ sirve para enmarcar informacion
cuantitativa en una forma positiva o negativa (Moxey, 2011).

La diferencia que resulta de usar NLQ negativos o positivos es similar a
la diferencia que resulta de usar verbos positivos y negativos, por lo tanto, se
han ofrecido explicaciones psicolingiiisticas actuales del proceso involucrado en
comprender los NLQ negativos o positivos, ya que se piensa que estan jugando
un papel como puntos focales o senales psicolingtiisticas (Moxey, 2011).

Los patrones de referencia parecen demostrar que el enfoque de los NLQ de
polaridad negativa y positiva difieren. Los NLQ negativos parecen causar que
el oyente se concentre en el conjunto de elementos que no se ajustan al predi-
cado, mientras que los cuantificadores positivos causan una concentracion en el
conjunto que ajusta el predicado (Moxey y Sanford, 2000).

Se ha demostrado que los NLQ negativos tienen tres funciones: dirigen la
atencion al conjunto complemento, provocan inferencias sobre las razones por
las cuales el predicado pudo no haberse mantenido para todos los individuos e
inducen un patréon de presuposicion de que se esperaba més de lo que se obtuvo
(Moxey y Sanford, 2000).

Dentro de esta perspectiva, estos resultados ilustran la tesis de que los NLQ
son seleccionados principalmente basandose en su funcién pragmética (alentar
vs desalentar un curso de accion considerado), en lugar de en términos de qué
tan bien describen una cantidad dada objetivamente (Hilton, Villejoubert y Bo-
nefon, 2007).

Descubrimientos como estos hacen notar la importancia de saber cuando y
coémo son seleccionadas las frases positivas y negativas, en primer lugar. Si las
frases positivas y negativas llevan a diferentes efectos de framing, debemos asu-
mir que estos, de hecho, reflejan el frame favorecido por el individuo o sugerido
por la situacion (Teigen y Brun, 2003).

Para explicar la polaridad logica se hace uso del cuadro l6gico de Aristoteles,
este tiene cuatro partes A, I, E y O; los elementos que se encuentra del lado
izquierdo son positivos (+), mientras que los del lado derecho son negativos (-).
Asi mismo, los elementos de la parte superior son considerados fuertes, mientras
que los de la parte inferior son considerados débiles (Hilton, 2011). En la Figura
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2.5 se muestra este cuadro con los NLQ correspondientes, dado que este es un
cuadro logico los elementos A y E; I y O poseen equivalencia logica.

E

Todo S es P Contrarios Nﬁlglhl SesP
] S
u u
b b
a a
1 1
t Contradictorios t
e e
T T
n n
0 o
s s

O

Algunos S no son P

I

Algunos S son P

Subcontrarios

F1GUurA 2.5: Cuadro de relaciones logicas de Aristoteles

Los oyentes pueden hacer inferencias acerca de lo que es esperado, dado el
uso de un NLQ particular para describir una cantidad particular. Las inferen-
cias acerca de las expectativas son hechas naturalmente, atiin cuando no se les
pregunta explicitamente a los participantes acerca de las expectativas de alguien
(Moxey, 2011).

Por mucho tiempo, el paradigma de interés fue el que introdujeron Kahne-
man y Tversky, presentar la misma informacion en 2 formatos diferentes a dos
grupos diferentes de personas, y demostrar las diferencias en la eleccién. Sin
embargo, recientemente, la atencion se ha volcado a entender como las personas
organizan sus decisiones, y como esta organizacion influye en el proceso de toma
de decisiones. Desde un punto de vista metodologico, esta tiltima aproximacion
involucra renovar las manipulaciones y tareas simples de eleccion en formas mas
ricas de datos y estimulos mas complejos (Soman, 2004).

A pesar de que la perspectiva a través de la que se estudia el efecto de fra-
ming ha cambiado, y que lo que se propone es que es resultado de la interaccién
hablante-oyente, son muy pocos los experimentos que evaltian la compatibilidad
entre ambos. El paradigma sigue siendo experimentos de una sola vez, en los
cuales a los oyentes se les presenta la version positiva, negativa, o en el caso de
Leong y col. (2017) se les presentan ambas versiones al mismo tiempo, pero no
se estudia si en un mismo individuo las preferencias se revierten cuando se les
presente una version y después la otra.
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Capitulo 3

Método

3.1. Objetivos

El descubrimiento del efecto de framing generé un gran nimero de investi-
gaciones al respecto, sin embargo, estas soélo se enfocaban en replicar el efecto
y en probar si el principio de invarianza se cumplia o no, dejando de lado la
explicacion sobre el mecanismo subyacente a este fenémeno. Fue por esto que la
aproximacion basada en el oyente empezo6 a ser criticada y se propuso la apro-
ximacion conversacional bajo la cual se explica el framing como un fenémeno
lingiiistico en el que el hablante y el oyente logran coordinar sus acciones a tra-
vés de la produccion e inferencia de senales lingiiisticas que se han convertido
en convenciones y que provocan una respuesta automaética.

Dado que la forma de explicar el fenémeno cambi6, también se planteaba un
cambio metodologico, a pesar de esto, el cambio metodologico no se ha logrado,
yva que los disenos experimentales que se utilizan siguen siendo, en su mayoria,
disenios en los que se estudia al hablante o al oyente de manera separada, y a
cada participante se le presenta, el frame positivo o negativo una sola vez. Esto
genera un problema ya que las situaciones que se utilizan para estudiar el efecto
en uno u otro grupo son diferentes y por lo tanto, no pueden ser comparables
entre hablantes y oyentes. De igual forma, Sher y McKenzie (2011) proponen
que una forma de evaluar si dos frames no son equivalentes en informacion, es
evaluando si se cumplen las condiciones de inferencia y produccion diferencial,
pero no hay analisis con respecto a la probabilidad de escoger un NL(Q especifico
o escoger una opcion dependiendo del NLQ.

Los objetivos del presente trabajo son:

1. Observar, en los mismos individuos, la polaridad que escogen para apoyar
una alternativa en el caso de los hablantes, y el efecto de la polaridad en
la eleccion de alternativas, en el caso de los oyentes.

2. Observar en qué direccidon se presenta la reversion de preferencias depen-
diendo de cuél es la mejor alternativa para los hablantes, y la polaridad
del NLQ para los oyentes.

3. Observar si se presenta la coordinaciéon hablante-oyente.

Para lograr los objetivos anteriormente mencionados, se utilizaron las si-
guientes medidas:
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» Utilizar las mismas situaciones para el grupo de hablantes y oyentes.
= Analizar los datos a nivel individual y grupal.

» Utiizar herramientas estadisticas bayesianas para estimar la probabilidad
de escoger cierta polaridad, o accién.

La idea general del diseno experimental puede observarse en la Figura 3.1.

Hablantes Ovyentes

I [ | |
Opcién A Opcién B NLQ positivo NLQ positivo
favorecida favorecida a la opcion A a la opcion B

Grupo

Situacion
experimental

NLQ positivo NLQ positivo a la Opcion A Opcion B
para la opcion A opcion B

Resultados
esperados

FiGURA 3.1: En esta Figura se muestra la manipulacion expe-
rimental que se realiz6 a cada grupo, asi como los resultados
esperados segin la literatura revisada.

3.2. Participantes

Los participantes fueron 20 estudiantes de la Licenciatura en Psicologia. Por
su participacion se les dio 1 punto extra en la evaluacion de tareas de la materia
Aprendizaje y Conducta Adaptativa I.

3.3. Procedimiento

El procedimiento consistio en una sesion experimental, el rol de cada partici-
pante fue determinado aleatoriamente; la sesién tuvo una duracién aproximada
de 45 minutos. La tarea se present6 en una sala cerrada y sin ruido de la Unidad
para el Desarrollo y Uso Estratégico de Métodos y Materiales de Ensenanza y
Apropiacion Tecnologica (UDEMAT) de la Facultad de Psicologia, en la que ca-
da participante se encontraba en un escritorio individual, sin vista a los demas,
con una computadora de escritorio. Todos los participantes leyeron y firmaron
un formato de consentimiento informado sobre el experimento (Apéndice A).
La tarea, tanto para hablantes como para oyentes, se desarroll6 en PsychoPy
v1.83.04 (Pierce, 2007).

Las instrucciones para el hablante fueron las siguientes:
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A continuaciéon se te presentaran una serie de situaciones de las cuales tendréas que co-
municar la informacién principal a otra persona, esta persona entonces tomara una decision
basandose en la informaciéon que reciba de tu parte, lo que tu deberéds hacer es elegir una
descripcion de las alternativas entre las opciones que se te presentan para que la otra persona
pueda tomar la mejor decisiéon posible. Aunque parezcan muy similares todas las situaciones
son diferentes entre si, por lo que se te pide leas cuidadosamente cada una de ellas antes de
elegir.

Para elegir entre las alternativas debes de dirigir el cursor del mouse hacia la opcién
de tu preferencia, la letra correspondiente a esa opcién cambiara a color naranja (como se
muestra mas abajo en la pantalla). Una vez que el cursor esté dentro de la letra debes de
dar click para elegir la alternativa que prefieras. Después de que hayas elegido tu alterna-
tiva dando click en la letra, se te presentara una pantalla en la cual deberas dar click para
continuar, en caso de que quieras tomar un breve descanso, utiliza dicha pantalla para este fin.

Este experimento tiene como finalidad investigar la manera en que la gente toma decisio-
nes por lo tanto no existen respuestas correctas o incorrectas, solo estamos interesados en cual
opcion eligirias tu. Cada una de las preguntas es importante, ELIGE CUIDADOSAMENTE.
Si estas listo, da click para comenzar con el experimento.

Las instrucciones para el oyente con respecto a la tarea, fueron las siguientes:

A continuacion se te presentaran una serie de situaciones acompamnadas de un par de
opciones de las cuales debes elegir una. Aunque parezcan muy similares todas las situaciones
son diferentes entre si, por lo que se te pide leas cuidadosamente cada una de ellas antes de
elegir.

Para los hablantes, las dos alternativas presentadas fueron una descripciéon
con el NLQ positivo asociado a la primer opciéon y el NLQ negativo asociado a
la segunda opcién, y otra descripcion con el patréon inverso. Para los oyentes,
fueron estas dos opciones que se le presentaban al hablante. La Figura 3.2 nos
muestra el entorno experimental al elegir entre un par de alternativas para los
hablantes. La Figura 3.3 nos muestra el entorno experimental al elegir entre
un par de alternativas para los oyentes. Las posiciones izquierda-derecha en la
pantalla, de la configuracion de los NLQ’s fueron presentadas aleatoriamente.

Imagina que eres un agente de ventas en una compafia telefonica y tu cliente esta
decidiendo entre 2 equipos. Tu sabes que 4 de cada 10 usuarios del equipo A estan
satisfechos con su servicio, y 1 de cada 10 usuarios del equipo B estan satisfechos
con su servicio. Elige la descripcion para que tu cliente tome la mejor decision:

Algunos usuarios del equipo No todos los usuarios del

A estan satisfechos con su equipo A estan saisfechos con
funcionamiento, mientras i su funcionamiento, mientras
gue no todos los usuarios Q que algunos usuarios del

del equipo B estan equipo B estan satisfechos con
satisfechos con su su funcionamiento.

funcionamiento.

F1GURA 3.2: En esta figura se muestra el entorno experimental
para los hablantes
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Imagina que eres director de un hospital y debes dar una platica para la
prevencion de cancer de mama, el Secretario de Salud te dice que algunos de(no
todos) los casos de cancer de mama en etapas tempranas son detectados gracias
a la autoexploracion, mientras que no todos(algunos de) los casos de cancer de
mama en etapas tempranas son detectados gracias a la mastografia. ¢ Sobre que
método decides dar la platica?

Autoexploracion ) Mastografia

FiGURA 3.3: En esta figura se muestra el entorno experimental
para los oyentes

3.4. Diseno experimental

El diseno experimental consistié en 9 situaciones, estas situaciones estaban
clasificadas en tres temas: 1) Salud, 2) Seguridad y 3) Ventas. Cada conjunto se
conformé por tres situaciones, y cada situacion se present6 en su version positi-
va y en su version negativa, dando un total de 18 versiones. A su vez, con el fin
de evaluar la variabilidad en la respuesta, se decidio presentar cada versiéon 5
veces, la razén por la que se escogio este niimero de repeticiones fue porque nos
permité empezar a observar la variabilidad en la respuesta pero sin alargar de-
masiado la sesion experimental. Estas diferentes versiones y repeticiones, dieron
como resultado un total de 90 ensayos, 45 en los que se presentaban situaciones
positivas y 45 en los que se presentaban situaciones negativas.

3.4.1. Situaciones

Para la redaccion de las situaciones utilizadas, se tomaron en cuenta si-
tuaciones que se han reportado en la literatura con resultados en hablantes u
oyentes.

A los hablantes se les presentaban 2 opciones de entre las cuales debnian reco-
mendar una, la polaridad de las situaciones se consider6 de acuerdo a la eficacia
de la primer opcién con respecto a la segunda. De forma que si la primer opciéon
era la mejor, la situacién se consideraba positiva, y si la primer opcion era la
peor, la situacion se consideraba negativa.

En el Cuadro 3.1 podemos ver las modificaciones en las situaciones presen-
tadas a los hablantes.
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Situaciones Primer opcién Segunda Opcién
Positivas

Venta  Boletos de 45/120 asientos dispo- 15/120 asientos dispo-

avion nibles nibles

Venta de teléfonos
Venta de automoviles
Cancer de pulmoén
Padecimiento Renal
Prevencion de cancer
de mama

Revision equipaje en
aeropuerto

Seguridad escolar

Robos en la CDMX

4/10 satisfechos

2/15 fallas mecénicas
90/100 sobreviven
18/20 se recuperan
9/10 casos detectados

20/100 deteccion co-
rrecta

30/150 mejora seguri-
dad

Disminuyen de 50 a 40

1/10 satisfechos

6/15 fallas mecéanicas
77/100 sobrevive
15/20 se recuperan
8/10 casos detectados

2/100 deteccion  co-
rrecta

3/150 mejora seguri-
dad

Disminuyen de 50 a 49

Negativas

Venta  Boletos de
avion

Venta de teléfonos
Venta de automoviles
Cancer de pulmoén
Padecimiento Renal
Prevencion de cancer
de mama

Revision equipaje en
aeropuerto

Seguridad escolar

Robos en la CDMX

15/120 asientos dispo-
nibles

1/10 satisfechos

6/15 fallas mecéanicas
77/100 sobreviven
15/20 se recuperan
8/10 casos detectados

2/100 deteccion  co-
rrecta

3/150 mejora seguri-
dad

Disminuyen de 50 a 49

45/120 asientos dispo-
nibles

4/10 satisfechos

2/15 fallas mecénicas
90/100 sobrevive
18/20 se recuperan
9/10 casos detectados

20/100 deteccion co-
rrecta

30/150 mejora seguri-
dad

Disminuyen de 50 a 40

CUADRO 3.1: Modificaciones de las situaciones presentadas a los

hablantes

A los oyentes se les presentaban estas 2 opciones asociadas con los NLQ’s, la
polaridad de las situaciones se consider6 de acuerdo a la connotaciéon asociada
a la primer opcion. Por ejemplo, el NLQ "algunos”, se considera positivo, pero
si este esta asociado con un resultado negativo como fallas mecénicas, la con-
notacion que tiene es negativa.

En el Cuadro 3.2 podemos ver las modificaciones en las situaciones presen-
tadas a los hablantes.

Las situaciones completas, se encuentran en el Apéndice B.
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Situaciones Primer opciéon Segunda Opcién
Positivas
Venta  Boletos de Algunos asientos dis- No todos los asientos
avion ponibles disponibles

Venta de teléfonos

Venta de automoviles

Céancer de pulmoén

Padecimiento Renal
Prevencién de cancer
de mama

Revision equipaje en

aeropuerto

Seguridad escolar

Robos en la CDMX

Algunos usuarios es-
tén satisfechos

No todos los autos
presentan fallas meca-
nicas

Algunas personas so-
breviven al tratamien-
to

Algunos pacientes se
recuperan

Algunos de los casos
son detectados
Detectan  narcoticos
correctamente algunas
veces

Ayudan a mejorar la
seguridad en algunos
casos

Disminuye algunos de
los robos

No todos los usuarios
estan satisfechos
Algunos autos presen-
tan fallas mecéanicas

No todas las perso-
nas sobreviven al tra-
tamiento

No todos los pacientes
se recuperan

No todos los casos son
detectados

No detectan narcoti-
cos correctamente to-
das las veces

Ayuda a mejorar la se-
guridad no en todos
los casos

No disminuye todos
los robos

Negativas
Venta  Boletos de No todos los asientos Algunos asientos dis-
avion disponibles ponibles

Venta de teléfonos

Venta de automoviles

Céancer de pulmoén

Padecimiento Renal
Prevencién de cancer
de mama

Revision equipaje en

aeropuerto

Seguridad escolar

Robos en la CDMX

No todos los usuarios
estan satisfechos
Algunos autos presen-
tan fallas mecanicas

No todas las perso-
nas sobreviven al tra-
tamiento

No todos los pacientes
se recuperan

No todos los casos son
detectados

No detectan narcoti-
cos correctamente to-
das las veces

Ayuda a mejorar la se-
guridad no en todos
los casos

No disminuye todos
los robos

Algunos usuarios es-
tan satisfechos

No todos los autos
presentan fallas meca-
nicas

Algunas personas so-
breviven al tratamien-
to

Algunos pacientes se
recuperan

Algunos de los casos
son detectados
Detectan  narcoticos
correctamente algunas
veces

Ayudan a mejorar la
seguridad en algunos
casos

Disminuye algunos de
los robos

CUADRO 3.2: Modificaciones de las situaciones presentadas a los

oyentes
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Capitulo 4

Resultados

El objetivo del presente trabajo fue observar si la reversion de preferencias
dada por el efecto de framing, se daba en una misma persona, asi como observar
si los NLQ’s funcionaban como puntos focales. En este capitulo se presentaran
los datos crudos y los analisis que se realizaron, primero se mostraran los fil-
tros que se hicieron a los datos para asegurarnos de que el disenio experimental
era el adecuado y de que los participantes respondieron de forma congruente,
posteriormente se describira el patron de los participantes de forma individual
y de toda la muestra para poder proceder al analisis estadistico, y al final se
presentaran los modelos que se aplicaron para dar cuenta de los datos.

4.1. Analisis Exploratorio

Antes de hacer cualquier anéalisis, se llevd a cabo una exploracién exhaustiva
de los datos, esto para poder comprobar que los participantes estuvieran res-
pondiendo de manera congruente con las tareas presentadas y asi poder tener
mayor confianza sobre los resultados que arroje el analisis estadistico.

Los experimentos realizados, constaron de 90 ensayos, a lo largo de los cuales
los participantes tuvieron que escoger una descripciéon o una acciéon, dependien-
do del grupo en el que se encontraban. Dado que la tarea contenia una cantidad
considerable de texto, una de la preocupaciones fue si los participantes habian
enfocado su atencion, o no, a la tarea. Para evaluar la atenciéon que estaban
poniendo los participantes en la tarea, se grafico el lado de la pantalla al que
respondieron en cada ensayo. Dado que los estimulos y su ubicacion eran presen-
tados de manera aleatoria, se esperaria encontrar variabilidad en las respuestas
de los participantes, de forma tal que no se observen trenes de respuesta (res-
puestas iguales de forma consecutiva) demasiado largos.

En la Figura 4.1 podemos observar en el panel (a) al Hablante 6, y en el
panel (b) al Oyente 9, estos participantes son representativos del patron de
respuesta que se encontr6. Como puede observarse, no se encontraron trenes
de respuesta lo suficientemente largos para descartar que los participantes no
estuvieran prestando atencion a la tarea presentada, por lo que se procedié con
el analisis.
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FiGUurA 4.1: Respuestas ensayo a ensayo del Hablante 6 y el
Oyente 9.

4.2. Analisis Descriptivo

Una vez que se llevaron a cabo los controles necesarios para asegurar la fia-
bilidad de nuestros datos, se dio paso a un anélisis descriptivo para poder ir
revisando el efecto que tuvo la variable experimental en nuestros resultados.

En las figuras de los participantes de forma individual se tienen graficas de
barras, la barra violeta representa las situaciones positivas, y la barra azul re-
presenta las situaciones negativas. Debido a que cada version se repetia 5 veces,
en total se presentaron 45 veces situaciones positivas y 45 veces situaciones ne-
gativas, y por lo tanto, cada barra se dividi6 en 45 fracciones. Estas, ademaés,
contienen dos posibles concentraciones del mismo color, para los hablantes la
concentracion transparente representa la eleccion del NLQ negativo, y la oscura
representa la eleccion del NLQ positivo. Por ejemplo, si el participante eligié 20
de 45 veces el NLQ positivo, entonces la barra estara oscura 20/45 partes. Si
eligio el NLQ positivo 40 de las 45 veces, la barra estara 40/45 partes oscura.
Si todas las veces se eligio el NLQ negativo, la barra se vera transparente; caso
contrario, la barra estara completamente oscura. En cada barra se indica de
manera puntual, la proporciéon de veces que el sujeto eligié el NLQ positivo.
Para los oyentes, la logica es similar, sélo que se grafica la proporcion de veces
que escogieron la primer opcién, la cual estaba asociada a un NLQ positivo en
las situaciones positivas, y a un NLQ negativo en las situaciones negativas. La
concentracion transparente en este caso, representa la eleccion de la segunda
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opcion, y la oscura representa la elecciéon de la primer opcién. En la propor-
cion de 0.5 podemos observar una linea punteada, pues esta nos indica el punto
en el que respondieron la mitad de las veces de una forma y la mitad de las
veces de otra forma, lo que podriamos considerar respuesta aleatoria y no a
causa del efecto de la polaridad de las situaciones. Asi mismo, para describir
estas graficas se considerara reversion de preferencias cuando una de las versio-
nes tenga una proporciéon por encima de 0.5 y la otra por debajo de este criterio.

Con respecto a los hablantes, podemos ver en la Figura 4.2 a los participan-
tes representativos de este grupo, la mayoria de los participantes pertenecientes
a este grupo muestran un patron de reversion de preferencias similar al del Ha-
blante 8 pero en diferentes grados, excepto en el hablante 5, donde la diferencia
es muy poca y la proporcién enlas situaciones negativas apenas rebasa el crite-
rio. Asi mismo, en la mayoria de los hablantes, la reversion de preferencias va
en el sentido de utilizar mayormente el NLQ positivo en situaciones positivas y
el NLQ negativo en situaciones negativas, pero en el hablante 3 podemos ver el
patréon inverso.

Hablante 3 Hablante 5 Hablante 8

0.38 0.64 0.42 0.51 1 0

0.6
L

0.4

0.2

FIGURA 4.2: Proporciones individuales de elecciones. Hablantes

Con respecto a los oyentes, podemos observar en la Figura 4.3 a los par-
ticipantes representativos de este grupo. En este grupo tenemos participantes
similares al Oyente 1, que muestran un patréon de reversion de preferencias en
diferente grado, en donde se escoge mas la opcion asociada al NLQ positivo,
otro subgrupo de participantes son similares al Oyente 8, que muestran un pa-
tron de reversion de preferencias en diferente grado, donde se escoge mas la
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opcion asociada al NLQ negativo. Para el Oyente 2 dicho patrén no es tan cla-
ro, pues la diferencia en la proporcioén para situaciones positivas y negativas es
minima y ambas proporciones se encuentran por encima del criterio establecido.

Oyente 1 Oyente 2 Oyente 8

0.8
L
0.8
L
0.8
L

0.4
1
0.4

F1GURrA 4.3: Proporciones individuales de elecciones. Oyentes.

En las figuras 4.4 y 4.5 se observan las elecciones de todos los participantes
en cada situacion. La estructura sigue siendo la misma, cada barra representa
una situacion, las versiones positivas estdn representadas con el color violeta y
las versiones negativas con el color azul, ambas versiones de cada situacion se
encuentran juntas de forma que los primeros tres pares de barras representan
las situaciones de wventas, los siguientes tres pares corresponden a las situacio-
nes de salud, y los ultimos tres pares son los correspondientes a las situaciones
de seguridad. En estas graficas se eliminaron las concentraciones transparentes
con la finalidad de facilitar el analisis visual de las mismas. En este caso, cada
barra esta dividida en 5 fracciones, pues son las veces que se repitié cada version.

Podemos observar en la figura 4.4 que 7 de los 10 hablantes presentan rever-
sion de preferencias en todas las situaciones. Asi mismo, 8 de los 10 hablantes
eligen mayormente el NLQ) positivo en, al menos, 6 versiones positivas, y so-
lamente 1 tiene una mayor elecciéon del NLQ positivo en al menos 6 versiones
negativas. Con respecto a los oyentes, podemos ver en la figura 4.5 que sélo 2
de los 10 oyentes presentan reversion de preferencias en todas las situaciones.
Sobre la direccion de esta reversion, 2 de los 10 oyenten eligen mayormente la
opcion asociada al NLQ positivo en al menos 6 situaciones, y 3 de los 10 oyentes
eligen mayormente la opciéon asociada al NLQ) negativo en al menos 6 situacio-
nes. El resto de los participantes presentan resultados mixtos con respecto a la
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direccion de la reversion de preferencias.
Hablante 1 Hablante 2

3
<

Hablante 3 Hablante 4

Hablante 5 Hablante 6

Hablante 7 Hablante 8
Hablante 9 Hablante 10

FIGURA 4.4: Proporciones individuales de elecciones por situa-
cion. Hablantes.
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Para los resultados grupales se calcularon porcentajes en lugar de propor-
ciones, ya que es la forma en la que regularmente se presentan los datos en la
investigacion sobre el efecto de framing. El color violeta continiia representando
las situaciones positivas, y el color azul las situaciones negativas. En la parte
superior de cada barra esté indicado de manera puntual el porcentaje de veces
que escogieron el NLQ positivo, en el caso de los hablantes, o la primer opcién,
en el caso de los oyentes.

Para hablar de reversion de preferencias, el criterio sera que una de las ver-
siones se encuentre por debajo del 50 % y la otra version por encima de este
porcentaje. El orden de las situaciones sigue siendo la misma que en las graficas
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FIGURA 4.5: Proporciones individuales de elecciones por situa-
cién. Oyentes.
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individuales.

Con respecto a los hablantes, en el panel (a) de la Figura 4.6 podemos ob-
servar que en todas las situaciones se da reversion de preferencias y, la direccion
de esta reversion se da de forma que se escoge mayormente el NLQ positivo en
las situaciones positivas, y el NLQ negativo en las situaciones negativas.

En en panel (b) de la Figura 4.6, observamos que en los oyentes hay reversion
de preferencias bajo el criterio explicado en 6 de las 9 situaciones. En las situa-
ciones Sequridad 2 y Sequridad 3, a pesar de que ambas versiones se encuentran
por encima del 50 % de eleccion de la opcion, existe una diferencia de 24 % y
18 % respectivamente. Y por ultimo, en la situacién Salud 2 encontramos una
diferencia de solo 6 % en las versiones positiva y negativa.
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F1GURA 4.6: Porcentajes grupales de elecciones por situacion.

4.3. Analisis Estadistico

La idea principal que se ha planteado a lo largo de este trabajo, es que la
probabilidad de elegir una palabra o elegir cierta opcién, incrementa o decre-
menta dependiendo del contexto. Como se mencion6 en el Capitulo 2, algunos
investigadores han tratado de modelar el lenguaje a través del Modelamiento
Cognitivo Bayesiano (Gatt, 2013), asi que parece que el estudio de los efectos
de framing puede ser beneficiado por este tipo de analisis.

La estadistica bayesiana es una herramienta flexible para el analisis de datos,
que permite formalizar y evaluar la hipotesis que se tiene sobre el funcionamien-
to de ciertos procesos psicolégicos especificando una distribucién prior y una
funcion de verosimilitud que describa la relacion entre los datos obtenidos y los
modelos estadisticos cognitivos que dan cuenta de los fendémenos psicologicos
que subyacen a su generacion (Lee y Wagenmakers, 2013).

Lo que se supone en este experimento es que tenemos 2 situaciones diferen-
tes, estas situaciones producen tasas diferentes de éxitos (k1 y k2), los cuales son
escoger un NLQ positivo en el caso de los hablantes, o escoger la primer opcion
en el caso de los oyentes, en sus ensayos correspondientes (ny y ns). Ya que las
tasas son diferentes, se asume que corresponden a diferentes variables latentes
0, v 5. Debido a que nuestro interés es conocer el valor de estas variables y la
diferencia entre las mismasd = 6;—0,, se decidié aplicar un Modelo Bayesiano
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para inferir la diferencia entre estas tasas.

La Figura 4.7 presenta el Modelo Grifico que corresponde al modelo descrito
con anterioridad, los modelos graficos ayudan a representar modelos estadisti-
cos, ilustrando los parametros, y las relaciones entre éstos, que se asume tienen
un lugar tras la emision de los datos observados de cierto fenémeno cognitivo
(Chévez, 2018).

Los nodos que se encuentran sombreados representan variables que conoce-
mos, en este modelo son el nimero de éxitos para ambas situaciones k; y ks, v el
nimero de ensayos para ambas situaciones n; y no. Los nodos circulares repre-
sentan las variables ocultas las cuales vamos a inferir, y la variable determinista
0 es mostrada en un nodo con doble borde, ya que esta definida en términos de
las variables 6 y 65, y toma su distribucion de ellas.

k1 ~ Binomial(#,,n,)
@ @ ko ~ Binomial(fs, no)

(
(
01 ~ Beta(l,1)
1)

k1 ko 62 ~ Beta(l,
A A 6 e 91 — 92
ny n9

FIGURA 4.7: Modelo de Diferencias entre tasas 6 de dos procesos
binarios diferentes.

Este Modelo se aplic6 de manera grupal para los Hablantes y para los Oyen-
tes, obteniendo como resultados las densidades posteriores que se muestran en
la Figura 4.8.

En los paneles superiores estén los resultados para el grupo de los hablantes,
mientras que en los paneles inferiores encontramos los resultados para el grupo
de los oyentes. Asi mismo del lado izquierdo estan las densidades posteriores co-
rrespondientes a los parametros 6; y 5. En general, el parametro 6 representa la
probabilidad de escoger un NLQ positivo, en el caso de los hablantes, o escoger
la primer opcién, en el caso de los oyentes. De color violeta tenemos representa-
da la densidad posterior del parametro 6, el cual corresponde a las situaciones
positivas, mientras que de color turquesa tenemos representada la distribucion
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de probabilidad del parametro 6,, el cual corresponde a las situaciones negativas.

Del lado derecho estan las densidades posteriores correspondientes al para-
metro J, el cual representa la diferencia entre ¢, y 6. En la parte superior de
las curvas tenemos el valor de § con mayor densidad.

Con respecto al grupo de los hablantes, podemos observar que existe una
diferencia considerable entre los parametros @, asi mismo, esta diferencia es po-
sitiva, por lo que el valor 6; es mayor que el valor #,. Esto lo que quiere decir es
que hay una mayor probabilidad de escoger un NLQ positivo en las situaciones
positivas.

Con respecto al grupo de los oyentes, la diferencia que observamos es mi-

nima, por lo que no podemos asumir que la probabilidad de escoger la primer
opcion es diferente en las situaciones positivas y negativas.
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F1GURA 4.8: Distribuciones posteriores de los parametros 6 y 4.

Una vez que se llevaron a cabo estas estimaciones, se calcularon el Intervalo
de Confianza (IC) al 95 % y el Factor de Bayes (BFg) del parametro delta, esto
para poder tener mas certeza con respecto a la diferencia entre las tasas 6, y
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Valor Interpretacion
> 100 Evidencia extrema a favor de H;
30-100  Evidencia muy fuerte a favor de H;
10-30 Evidencia fuerte a favor de H;
3-10 Evidencia moderada a favor de H;
1-3 Evidencia anecdética a favor de H;
1 Sin evidencia
% —1  Evidencia anecdoética a favor de H,
%0 — % Evidencia moderada a favor de Hy
% — @ Evidencia fuerte a favor de Hy
1(1)—0 — 35 [Evidencia muy fuerte a favor de Hy
< ﬁ Evidencia extrema a favor de Hy

CUADRO 4.1: Interpretacion de valores de BFjg (Lee y Wagen-
makers, 2013).

0.

El BFy es una cantidad que representa la evidencia relativa, es decir la com-
paracion del desempeno predictivo de un modelo sobre otro, o de una hipotesis
sobre otra (Lee y Wagenmakers, 2013). Para el presente trabajo, se definié como
Hy que no exista diferencia entre 6 y 65, y como H; que si existe una diferencia
entre estas tasas. Para calcular el BFjg se utilizé el método Savage-Dickey, de
tal forma que se compar6 la evidencia de la densidad prior y posterior en un
valor dado, en este caso en el valor 0 del parametro 4, ya que es el parametro
que representa la diferencia entre las tasas y en caso de que tome este valor
significaria que no existe diferencia.En el Cuadro 4.1 se muestran las interpre-
taciones que se le dan a los distintos valores de BFjj.

Con respecto al IC, si este intervalo contiene el valor 0, significa que el pa-
rdmetro ¢ podria tomar este valor, en cuyo caso, las tasas 6; y 6, no serian
diferentes y los participantes responderian igual a ambas situaciones.

En el Cuadro 4.2 se presentan los valores correspondientes a los datos gru-
pales, de estos datos podemos concluir que la diferencia entre las tasas 6, y 60,
en el grupo de los Hablantes, es una diferencia significativa, dado que el IC 95 %
no contiene el valor 0, y el BFy es mayor a 1000 lo que significa que la evidencia
a favor de la Hi, es extremadamente fuerte. Por el contrario, en el grupo de los
Oyentes el IC 95 % contiene el valor 0, y el BFj, tiene un valor alrededor de 0.3,
esto significa que la densidad posterior en el valor 0 es mayor que la densidad
prior, pero a pesar de esto la evidencia a favor de la Hy es anecdotica. Es decir,
a pesar de que pareciera que los datos apuntan mas a que las tasas #; y 6, son
iguales, esta conclusiéon tampoco tiene un fuerte apoyo.

Como siguiente paso, se aplico este modelo de manera individual. En la Fi-
gura 4.9 tenemos las densidades posteriores de los parametros  para los hablan-
tes, y en cada grafico estd indicado el valor del parametro 6 con mayor densidad.
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CUADRO 4.2: IC 95% y BFjg grupales

IC 95 % BF),
Hablantes 0.532 a 0.637 >1000
Oyentes  -0.120 a 0.008  0.33

De manera individual observamos que la mayoria de los Hablantes tiene un
parametro ¢ positivo, lo que significa que escogian méas los NLQ positivos en
las situaciones positivas y los NLQ negativos en las situaciones negativas. Los
Hablantes 3 y 5 presentan un parametro § negativo, lo que significa que la re-
version de preferencias se dio en la direccion contraria, es decir, que escogieron
mayormente los NL(Q positivos en las situaciones negativas, y los NLQ negati-
vos en las situaciones positivas. Sin embargo, esta diferencia es muy pequena
en comparacion con las mostradas por los deméas participantes por lo que se
podria pensar que en estos participantes no hubo un efecto de la polaridad de
la situacion por lo que respondieron de manera similar.

Hablante 1

Hablante 2

5 =09s5

Densidad Posterior

Hablante 3

Hablante 4

5 =027

Densidad Posterior

Hablante 5

Hablante 6

5 =-008

Densidad Posterior

Hablante 7

Hablante 8

5 =093

Densidad Posterior

=097

Hablante 9

Hablante 10

5 =072

Densidad Posterior

F1curA 4.9: Distribuciones posteriores de los pardametros 6 in-

dividuales para los Hablantes.
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CUADRO 4.3: IC 95% y BF}g individuales. Hablantes.

Participante IC 95 % BFy,
1 0.851 a 0.986  >1000
2 0.305 a 0.651  >1000
3 -0.439 a -0.056  5.88
4 0.521 a 0.811  >1000
5 -0.277 a 0.113 .33
6 0.575 a 0.847  >1000
7 0.817 a 0.975  >1000
8 0.883 a 0.994 >1000
9 0.549 a 0.829  >1000

—_
o

0.396 a 0.723  >1000

En la Tabla 4.3 tenemos los IC 95% y BFj, para este grupo, lo que pode-
mos observar en esta tabla es que el IC 95 % para el Hablante 5 es el inico que
contiene el valor 0, a pesar de esto el BF}, para este participante tiene un valor
de .33, por lo que a pesar de que la evidencia se muestra més a favor de que no
existe una diferencia, esta evidencia es pobre. Los BF}y restantes son mayores
a 1000 por lo que la evidencia a favor de la H; es extremadamente fuerte, a

excepcion del BFy del Hablante 3, cuyo valor indica un evidencia moderada a
favor de la H;.

Con respecto a la Figura 4.10 podemos observar que los Oyentes 1, 2, 3, 7
y 9 presentan parametros ¢ positivos, lo que significa que escogian mayormente
la primer opcién cuando esta estaba asociada a un NL(Q positivo y la escogian
menos cuando estaba asociada a un NLQ negativo. Sin embargo, de estos cinco
participantes, los Oyentes 2 y 9 presentan un valor pequeno de dicho parametro
por lo que no podemos asegurar que hayan respondido de manera diferente a
las situaciones, asi mismo, el Oyente 3 a pesar de presentar una diferencia con-
siderable, tiene ambos valores # con mayor densidad por encima del 0.5, por lo
que en ambas situaciones escoge mayormente la primer opcién. Por otro lado
los Oyentes 4, 5, 6, 8 y 10 presentan pardmetros ¢ negativos, lo que significa que
escogian mayormente la primer opcién cuando esta estaba asociada a un NLQ
negativo, y la escogian menos cuando estaba asociada a un NLQ positivo.

En la Tabla 4.4 tenemos los IC 95% y BF, para los oyentes, lo que pode-
mos observar en esta tabla es que el IC 95% para los Oyentes 2, 5y 9 es que
contienen el valor 0; de estos participantes, de acuerdo al BFjg, el Oyente 2 y
9 tienen evidencia moderada a favor de la Hy mientras que el Oyente 5 tiene
evidencia pobre a favor de la H;. Del resto de los participantes cuyos IC 95 %
no contienen el valor 0, tenemos resultados un tanto variables. De acuerdo a los
valores de los BFj, de los oyentes 3 y 10, se puede decir que presentan evidencia
fuerte y moderada, respectivamente, a favor de la Hy, y los oyentes 1, 4, 6, 7y 8
presentan evidencia extrema a favor de la H; al tener BF}g con valores iguales
o mayores a 1000.
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F1cUrA 4.10: Distribuciones posteriores de los parametros 6 in-
dividuales para los Oyentes.

Para evaluar la direccién en la que se di6 la reversion de preferencias se
decidi6 aplicar un Anélisis de Clases Latentes, este analisis clasifica a los par-
ticipantes dependiendo de las tasas de éxitos que tuvo cada participante en las
situaciones, de esta forma podemos ver si los participantes revierten sus prefe-
rencias, y en que direccion, o si no presentan dicha reversion.

En la Figura 4.11 podemos observar el modelo grafico que se utilizdé para
hacer esta clasificacion. Lo que hace este modelo es clasificar a los participantes
en 3 grupos. Si el parametro d toma el valor de 1, significa que ese participante
presento reversion de preferencias, escogiendo con una probabilidad mayor a 0.5
NLQ positivos en las situaciones positivas y menor a 0.5 en las situaciones ne-
gativas, o que escogio la opcion asociada al NLQ positivo con una probabilidad
mayor a 0.5 y escogi6 la opcion asociada al NLQ negativo con una probabilidad
menor a 0.5. Por otro lado, si el pardmetro ¢ toma el valor de -1, significa que ese
participante present6 reversion de preferencias en la direciéon contraria, es decir
escogid con una probabilidad mayor a 0.5 los NLQ positivos en las situaciones
negativas y menor a 0.5 en las situaciones positivas, o en el caso de los oyentes,
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CUADRO 4.4: IC 95% y BFjo individuales. Oyentes

Participante IC 95 % BFy,
1 0.675 a 0.908 >1000
2 -0.172 a 0.211 0.25
3 0.116 a 0.470  27.02
4 -0.741 a -0.427 >1000
5} -0.376 a 0.002 1.66
6 -0.617 a -0.260 1000
7
8
9

0.451 a 0.757  >1000

-0.963 a -0.788  >1000

-0.107 a 0.267  0.32
10 -0.423 a -0.037  3.60

que escogi6 la opcion asociada al NLQ positivo con una probabilidad menor a
0.5 y escogio la opcion asociada al NLQ negativo con una probabilidad mayor a
0.5. En el caso de que el parametro 6 tomé el valor de 0, significa que no existe
reversion de preferencias.

i people 2, ~ Bernoulli(0.5)

zo,~ Bernoulli(0.5)

0i — 2; — %

¢~ Uniform(0.5, 1)
¥y~ Uniform(0,0.5)
o ¢o~ Uniform(0.5, 1)
Y5~ Uniform(0,0.5)

)

Op0 OO I
@ B

: W ifz, =0
kz:- 9 — ¢ ifZQ?-_: 1
2; .
A A ) 7 W if 22?_.: 0
n, n, k1; ~ Binomial(6y,,n)

ko; ~ Binomial(fs;, ns)

FIGURA 4.11: Modelo Grafico correspondiente al Modelo de Cla-
ses Latentes utilizado.

La Clasificacién que se obtuvo tras correr este analisis puede observarse en
la Figura 4.12, en la que se observa que todos los hablantes presentan reversion
de preferencias, 8 de 10 participantes pertenecientes a este grupo presentan esta
reversion escogiendo los NLQ positivos con una probabilidad mayor a 0.5 en las
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situaciones positivas, y con una probabilidad menor a 0.5 en las situaciones ne-
gativas, mientras que soélo 2 de 10 presentan la reversion en la direcion contraria.

Con respecto a los oyentes, lo que observamos es que 7 de 10 participantes
pertenecientes a este grupo presentan reversion de preferencias. De aquellos que
presentan reversion de preferencias, podemos observar que 5 de 7 la presentan
de forma que escogen con una probabilidad mayor a 0.5 la opcién asociada al
NLQ negativo, y con una probabilidad menor a 0.5 la opciéon asociada al NLQ
positivo, mientras que 2 de 7 presentan la reversion en la direccion contraria.
Dentro de los 3 participantes que no presentan reversion de preferencias, se
encuentra el Oyentes 2 y 9, que como ya se habia mencionado con anterioridad
tienen BFiy que indican evidencia moderada a favor de la Hy, es decir que no
hay diferencia entre sus tasas 6. Por otro lado, el Oyente 3 quien también se
encuentra dentro de esta clasificacion, presenté un BFg igual a 27.02, es decir,
la evidencia a favor de que existe una diferencia entre sus tasas # es fuerte, sin
embargo, ambas tasas se encuentran por encima del valor 0.5, por lo tanto a
pesar de que este participante tiende a escoger mayormente la primera opcion,
la escoge mas cuando esta asociada a un NLQ positivo y menos cuando esté
asociada a un NLQ negativo.

7@ L] L] L] L] L] L] L] 70 L]
o o - w oo Y ° °
- -
T L] L] [ L] L] L] L] L]

Hablante Oyente

FIGURA 4.12: Direcciones de Reversion de Preferencias.
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Capitulo 5
Discusion

Los objetivos del presente trabajo fueron: (a) observar, en los mismos indivi-
duos, las diferentes polaridades que escogian los hablantes dependiendo de cual
era la mejor alternativa, y el efecto que tenia esta polaridad en los oyentes, (b)
observar en qué direccion se presenta la reversion de preferencias tanto para los
hablantes como para los oyentes y, (c¢) observar si se presenta la coordinacion
hablante-oyente.

En los resultados grupales se encontré que los Hablantes escogen mayormen-
te los NLQ positivos para asociarlos con la mejor opcion, por otro lado, en los
Oyentes no se observa el efecto de framing dependiendo de la polaridad de los
NLQ, es decir, la probabilidad de escoger la primera opcién es similar cuando
se les presentan el NLQ positivo y negativo.

En el anéalisis individual pudimos observar que la mayoria de los hablantes
presentan evidencia extremadamente fuerte a favor de la H; entre la eleccién de
polaridad dependiendo de cuél era la mejor opcién, solamente un participante
presenté un parametro § cercano a 0, pero la evidencia a favor de que no hay
una diferencia es pobre, por lo que no se puede aceptar del todo la Hy. De
acuerdo al modelo de clasificacion, la mayoria de los hablantes escoge los NLQ
positivos para referirse a las alternativas con mayor porcentaje de éxito, lo cual
era el resultado esperado de acuerdo a lo que se ha encontrado anteriormente y
a la revision de literatura. Con estos resultados podemos decir que la condicion
de produccion diferencial propuesta por Sher y McKenzie (2011) se cumple, ya
que la probabilidad de asociar un NLQ positivo a una opcién es mayor cuando
esa opcion tiene un mayor porcentaje de éxito.

P(NLQ positivo|Mayorézito) > P(NLQ positivo| M enoréxito)

Con respecto a los Oyentes, se observo que 7 de 10 participantes presenta-
ron evidencia de moderada a extremadamente fuerte a favor de que existe una
diferencia de eleccién en las opciones dependiendo de la polaridad del NLQ),
mientras que los otros 3 presentan un valor § cercano a 0. Sin embargo, la
evidencia a favor de la no existencia de diferencia va de pobre a moderada,
por lo que no se puede asegurar que esta diferencia no existe. El modelo de
clasificacién muestra resultados mixtos entre los participantes cuyo valor  es
diferente de 0, la mayoria presenta un patrén en el que escogen mayormente la
opcién asociada al NLQ negativo y sblo 2 participantes escogen mayormente la
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opcion asociada al NLQ positivo. Este resultado es el contrario al que se espe-
raria segin lo que se ha encontrado en otros estudios y a la revision de literatura.

Técnicamente las condiciones de inferencia diferencial y relevancia de la elec-
cion propuestas por Sher y McKenzie (2011) se cumplen, ya que la mayoria de
los participantes cambian su eleccion conforme cambia la polaridad de los NLQ),
y esto s6lo puede ser posible si la probabilidad inferida del éxito de la alterna-
tiva dado el NLQ positivo es diferente de la probabilidad inferida del éxito de
la alternativa dado el NLQ negativo.

P(éxito|NLQ positivo) # P(éxito|NLQ mnegativo)

Dado que se cumplieron las condiciones de relevancia de la eleccion, inferen-
cia diferencial y produccion diferencial, podemos decir que los frames utilizados
no poseian equivalencia informativa, y por lo tanto, que esta falta de equivalen-
cia informativa es responsable del efecto de framing.

Especialmente en el caso de los Oyentes, cabe destacar la importancia de ha-
ber realizado el analisis individual ya que, la razéon por la que el anélisis grupal
mostr6é que no habia diferencia entre la eleccién de opciones dada la polaridad
del NLQ), fueron los resultados mezclados de los participantes, teniendo de ma-
nera individual que la mayoria presentaron diferencias pero al ser contrarias se
neutralizaron entre si en el analisis grupal.

Con respecto al primer objetivo, podemos decir que la mayoria de los hablan-
tes escogen diferentes NLQ dependiendo de los diferentes procentajes de éxito
asociados a las alternativas, y que la mayoria de los oyentes escoge diferentes
opciones dependiendo del NLQ al que estan asociados, por lo tanto el efecto
de framing se observa en ambos grupos. Para el segundo objetivo, en el grupo
de los Hablantes podemos observar que los hablantes escogen NLQ positivos
para asociarlos con la opcidén con mayor porcentaje de éxito y, en consecuencia,
asocian los NLQ negativos con la opcién con menor procentaje de éxito, esto
se alinea con lo descrito en la literatura. Por otro lado, en los Oyentes no se
logré observar una direccion clara de la reversion de preferencias, ya que algu-
nos escogen mayormente la opcion asociada al NLQ positivo y otros escogen
mayormente la opcién asociada al NLQ negativo. Este tiltimo punto nos lleva a
hablar del altimo objetivo, no podemos hablar de coordinaciéon hablante-oyente
ya que la direccion observada en los oyentes es diferente a la direccién observada
en los hablantes.

Recordemos que Hilton y Slugoski (2007), plantean que el efecto de framing
no se observa cuando los oyentes perciben una relaciéon asimétrica entre ellos y
la persona que les proporciona informacién. Dado que estaban en un entorno
experimental, una de las posibles explicaciones es que percibian que el experi-
mentador tenfa un mayor control sobre la situaciéon y por lo tanto percibieron
esta relacion asimétrica, llevando a que el proceso de eleccion dejara de ser auto-
matico y empezaran a racionalizar sus elecciones, esto por un lado pudo llevar a
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que algunos participantes no presentaran el efecto, y por otro lado, pudo llevar
a otros participantes a que intentaran ajustar el efecto y entonces mostraran el
efecto contrario al reportado en la literatura.
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Capitulo 6

Conclusion

En conclusion, el efecto de framing se presenta en la mayoria de los parti-
cipantes cuando son expuestos a ambos frames en repetidas ocasiones, por lo
que podemos concluir que el efecto es un mecanismo automatico y que podemos
observar en un mismo sujeto.

Un aspecto a destacar es que gracias al Analisis Estadistico que se llevo a
cabo, se pudo medir la evidencia a favor de Hy y H;, de tal forma que a través
del BFjy pudimos observar que aquellos participantes, tanto hablantes como
oyentes, que presentaron un parametro ¢ cercano a cero, también obtuvieron
BFj cuyos valores muestran evidencia de pobre a moderada a favor de la Hy,
es decir, a favor de que no existen diferencias entre la elecciéon ante ambos por-
centajes de éxito en el caso de los hablantes, y ante la polaridad de los NLQ
en el caso de los oyentes. Por lo tanto, a pesar de que las probabilidades de
eleccion de la primera opcién son similares y pareciera que la polaridad de los
NLQ no tiene un efecto en ella, esta conclusién no esta soportada de manera
significativa por la evidencia. Estas conclusiones no se hubieran podido llevar
a cabo con otro tipo de anélisis, ya que la decision hubiera sido solamente No
Rechazar H,.

La direccion del efecto de framing para los hablantes es clara, pero esta
claridad no se presenta en los oyentes, por lo tanto se sugiere indagar sobre los
factores que pudieron provocar los resultados mixtos en este grupo. Esto es de
suma importancia, ya que al ser la aproximacién basada en el oyente la que
surgi6 primero, la evidencia sobre el efecto de framing que se tiene es principal-
mente en los oyentes, por lo que el efecto esté bien establecido y es un efecto
robusto.

Se propone que para futuras investigaciones, se les indique a los participan-
tes que las descripciones fueron disenadas por sus pares para de esta manera
reducir la sensaciéon de una relaciéon asimétrica y poder observar si este fue el
factor causante de los resultados mixtos que se encontraron.Una propuesta seria
crear parejas de participantes a las que se les indique que tienen un objetivo co-
mun y que interactilen uno a uno con las tareas realizadas en este experimento
para poder evaluar la coordinacién de manera mas directa.

Asi mismo se propone utilizar situaciones con menos texto para que los par-
ticipantes no se distraigan u omitan detalles importantes por la fatiga que puede
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generar la presentacion de todas las situaciones, o para que no se confundan las
senales pragmaticas que se estdn modificando.
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Apéndice A
Consentimiento Informado

Universidad Nacional Auténoma de México;
Facultad de Psicologia.
Laboratorio de Comportamiento Adaptable.

CONSENTIMIENTO INFORMADO
Folio:

Estimado(a) participante:

El estudio en el que se te ha invitado a participar tiene como objetivo es-
tudiar la toma de decisiones. Para ello se solicia tu participaciéon en una tarea
experimental, cuya duracion aproximada es de cuarenta minutos.

Tu participaciéon en el experimento es completamente voluntaria y puedes re-
nunciar en cualquier momento. El tnico factor previsto que podria influir a esta
decision es la fatiga. Sin embargo, se te recuerda que es muy importante que
llegues al final del experimento, por lo que se te solicita de la manera més atenta
que respondas con atenciéon a todos los ensayos.

El Laboratorio de Comportamiento Adaptable de la Facultad de Psicologia,
UNAM, agradece tu tiempo y participacion.

Est. Norma Karina Ruiz Garcia
Responsable de la investigacion.

Por medio de la presente, yo cer-
tifico que he sido informado(a) con la claridad y veracidad debidas, respecto
al ejercicio académico al que la estudiante Norma Karina Ruiz Garcia me ha
invitado a participar; que actiio consecuente, libre y coluntariamente como co-
laborador, contribuyendo y participando en este procedimiento de forma activa.

Nombre y firma del participante
11 de Junio del 2019
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Apéndice B
Situaciones

A continuacién se presentan las situaciones utilizadas, primero se presenta
la version positiva y entre paréntesis se presenta la modificaciéon que se le hizo
a la situacion negativa.

Hablantes

1. Ventas

Version 1

Imagina que eres un agente de reservacion de una agencia de viajes y tu
cliente esta decidiendo entre 2 vuelos. T1 sabes que el avion A contiene
45(15) de 120 asientos disponibles, y el avion B contiene 15(45) de 120
asientos disponibles. Elige la descripcion para que tu cliente tome la mejor
decision:

= El avion A tiene algunos asientos disponles, mientras que el avién B
no tiene todos los asientos disponibles.

= Kl avién A no tiene todos los asientos disponibles, mientras que el
avion B tienen algunos asientos disponibles.

Version 2

Imagina que eres un agente de ventas en una compaiia telefénica y tu
cliente esta decidiendo entre 2 equipos. Tu sabes que 4(1) de cada 10
usuarios del equipo A estan satisfechos con su servicio, y 1(4) de cada 10
usuarios del equipo B estan satisfechos con su servicio. Elige la descripcion
para que tu cliente tome la mejor decision:

= Algunos usuarios del equipo A estén satisfechos con su funcionamien-
to, mientras que no todos los usuarios del equipo B estan satisfechos
con su funcionamiento.

= No todos los usuarios del equipo A estan saisfechos con su funciona-
miento, mientras que algunos usuarios del equipo B estan satisfechos
con su funcionamiento.
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Version 3

Imagina que eres un agente de ventas en una agencia automovilistica y tu
cliente esta decidiendo entre 2 autos. Tt sabes que 2(6) de cada 15 autos
A presentan fallas mecéanicas después de 5 anos de uso, y 6(2) de cada
15 autos B presentan fallas mecanicas después de 5 anos de uso. Elige la
descripcion para que tu cliente tome la mejor decision.

= Después de 5 anos, no todos los autos A presentan fallas mecanicas,
mientras que algunos de los autos B presentan fallas mecanicas.

= Después de 5 anos, algunos de los autos A presentan fallas mecanicas,
mientras que no todos los autos B presentan fallas mecénicas.

. Salud

Version 1

Imagina que eres médico y que has encontrado que tu paciente tiene can-
cer de pulmoén, por lo que debes recomendarle los tratamientos existentes.
T sabes que el 90(77) cada 100 personas que se someten a quimioterapia
sobreviven al tratamiento, y 77(90) de cada 100 personas que se some-
ten a radioterapia sobreviven al tratamiento. Elige la descripcion de la
informacion para que tu paciente tome la mejor decision:

= De las personas que se someten a quimioterapia, algunas sobreviven
al tratamiento, mientras que de aquellas que se someten a radiotera-
pia, no todas sobreviven al tratamiento.

= De las personas que se someten a quimioterapia, no todas sobreviven
al tratamiento, mientras que de aquellas que se someten a radiotera-
pia, algunas sobreviven al tratamiento.

Version 2

Imagina que eres médico y que has encontrado que tu paciente tiene un
padecimiento renal por lo que debes recomendarle los tratamientos exis-
tentes. Ta sabes 18(15) de cada 20 personas se recuperan tras tomar el
medicamento A, y 15(18) de cada 20 personas se recuperan tras tomar
el medicamento B. Elige la descripciéon de la informacion para que tu
paciente tome la mejor decision:

= De los pacientes que toman el medicamento A algunos se recuperan,
mientras que de los pacientes que toman el medicamento B, no todos
se recuperan.

= De los pacientes que toman el medicamento A no todos se recuperan,
mientras que de los pacientes que toman el medicamento B, algunos
se recuperan.
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Version 8

Imagina que eres el Secretario de Salud y que se va a iniciar una cam-
pana sobre prevencion de cancer de mama, pero debes decidir entre dos
platicas. T sabes que la autoexploracion detecta 9(8) de cada 10 de los
casos de cancer de mama en etapas tempranas, y que las mastografias
detectan 8(9) de cada 10 de los casos de cancer de mama en etapas tem-
pranas. Elige la descripcion de la informacion para que los directores de
hospitales tomen la mejor decision:

= Algunos d elos casos de cancer de mama en etapas tempranas son
detectados gracias a la autoexploracion, mientras que no todos los
casos de cancer de mama en etapas tempranas son detectados gracias
a la mastografia.

= No todos los casos de cancer de mama en etapas tempranas son
detectados gracias a la autoexploraciéon, mientras que algunos casos
de cancer de mama en etapas tempranas son detectados gracias a la
mastografia.

3. Seguridad

Version 1

Imagina que eres el encargado de seguridad en el Aeropuerto de la Ciudad
de México, te ha llegado un reporte sobre las revisiones de equipaje, este
reporte indica que los rayos X detectan narcoticos correctamente 20(2) de
cada 100 veces, y que los perros entrenados detectan narcoticos correcta-
mente 2(20) de cada 100 veces. Elige la descripcion de la informacion para
que los agentes de seguridad usen el método apropiado.

= Los rayos X detectan narcoticos correctamente alguans veces, mien-
tras que los perros entrenados no detectan narcoticos correctamente
todas las veces.

» Los rayos X no detectan narcoticos correctamente todas las veces,
mientras que los perros entrenados detectan narcoticos correctamente
algunas veces.

Version 2

Imagina que eres el encargado de seguridad de una escuela y el director
te ha pedido que escojas un método de seguridad para que sea implemen-
tado, ti sabes que las cdmaras de videovigilancia ayudan a mejorar la
seguridad en 30(3) de cada 150 casos, y que la credencializacion ayuda
a mejorar la seguridad en 3(30) de cada 150 casos. Elige la descripcion
de la informacion para que el director de la escuela implemente el mejor
método.
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» Las camaras de videovigilancia ayudan a mejorar la seguridad en
algunos casos, mientras que la credencializacion ayuda a mejorar la
seguridad no en todos los casos.

= Las camaras de videovigilancia ayudan a mejorar la seguridad no en
todos los casos, mientras que la credencializacion ayuda a mejorar la
seguridad en algunos casos.

Version 3

Imagina que eres el consejero del Secretario de Seguridad y que te esta
pidiendo una estrategia para disminuir los robos en la Ciudad de México,
t sabes que el aumento de patrullaje disminuye los robos de 50 a 40(49),
y que el aumento de iluminacion disminuye los robos de 50 a 49(40). Elige
la descripcion de la informacion para que el Secretario de Seguridad tome
la mejor decision:

= El aumento de patrullaje disminuye algunos de los robos, mientras
que el aumento de iluminaciéon no disminuye todos los robos.

= El aumento de patrullaje no disminuye todos los robos, mientras que
el aumento de iluminacién disminuye algunos robos.

Oyentes
1. Ventas

Version 1

Imagina que quieres comprar un boleto de avion para tu viaje y estas
decidiendo entre 2 vuelos, el agente de reservacion te dice que el avion
A tiene algunos (no tiene todos los) asientos disponibles, mientras que el
avion B no tiene todos los (tiene algunos) asientos disponibles. ;Qué vuelo
tomarias?

= Para el avion A.

s Para el avién B.

Verison 2

Imagina que quieres comprar un nuevo celular y estas decidiendo entre
2 equipos, el agente de ventas te dice que algunos (no todos los)usuarios
del equipo A estan satisfechos con su funcionamiento, mientras que no
todos los (algunos) usuarios del equipo B estan satisfechos con su funcio-
namiento. ;Qué celular decides comprar?

= El equipo A.
= El equipo B.
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Version 8

Imagina que quieres comprar un auto y estas decidiendo entre 2 modelos,
el agente de ventas te dice que después de 5 anos, no todos (algunos de) los
autos A presentan fallas mecéanicas, mientras que algunos de (no todos)
los autos B presentan fallas mecénicas. ;Qué auto decides comprar?

» El auto A
s Fl auto B

2. Salud

Version 1

Imagina que te diagnosticaron cancer de pulmén, por lo que debes decidir
entre los tratamientos existentes. Tu médico de confianza te dice que de las
personas que se someten a quimioterapia, algunas (no todas) sobreviven
al tratamiento, mientras que de aquellas que se someten a radioterapia,
no todas (algunas) sobreviven al tratameinto. ;Qué tratamiento decides
llevar?

= Quimioterapia

» Radioterapia

Version 2

Imagina que te diagnosticaron un padecimiento renal por lo que debes
decidir entre 2 tratamientos, tu médico de confianza te dice que de los
pacientes que toman el medicamento A algunos (no todos) se recuperan,
mientras que de los pacientes que toman el medicamento B no todos (al-
gunos) se recuperan. ;Qué tratamiento decides tomar?

s Medicamento A

s Medicamento B

Version 3

Imagina que eres director de un hospital y debes dar una platica para
la prevencion de cancer de mama, el Secretario de Salud te dice que al-
gunos de (no todos) los casos de cancer de mama en etapas tempranas
son detectados gracias a la autoexploracion, mientras que no todos (algu-
nos de) los casos de cancer de mama en etapas tempranas son detectados
gracias a la mastografia. ;Sobre que método decides dar la platica?

= Autoexploracion

= Mastografia

3. Seguridad



60

Apéndice B. Situaciones

Version 1

Imagina que eres un agente de seguridad en el Aeropuerto de la Ciudad
de México, tu superior dice que los rayos X detectan narcoticos correc-
tamente algunas(no detectan narcoticos correctamente todas las) veces,
mientras que los perros entrenados no detectan narcoticos correctamente
todas las(detectan narcoticos correctamente algunas) veces. {Qué método
decides implementar?

= Rayos X

s Perros entrenados

Version 2

Imagina que eres director de una escuela y estas buscando mejorar la
seguridad, el encargado de seguridad te dice que las cdmaras de video-
vigilancia ayudan a mejorar la seguridad en algunos (no en todos los)
casos, mientras que la credencialziacion ayuda a mejorar la seguridad no
en todos los (en algunos) casos. ;Qué método decides implementar?

» Videovigilancia

s Credencializacion

Version 3

Imagina que eres el Secretario de Seguridad y que estas buscando dis-
minuir los robos en la Ciudad de México, tu consejero te dice que el au-
mento de patrullaje disminuye algunos de (no disminuye todos) los robos,
mientras que el aumento de iluminaciéon no disminuye todos (disminuye
algunos de) los robos. ;Qué medida decides implementar?

= Aumento de patrullaje

= Aumento de iluminacion
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