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Resumen

Decidir si enganar o no involucra una valoracién rapida de consecuencias
potenciales y complejas. Ademas de considerar el beneficio inmediato que se
puede obtener mediante del engano o los resultados negativos de realizarlo,
frecuentemente se debe tomar en cuenta la naturaleza de la relacion interpersonal
de con quien se estd interactuando. Si bien la decisiéon de enganar puede ser
recompensante a corto plazo, las consecuencias afectivas y sociales podrian ser
devastadoras dependiendo de la cercania social con la persona afectada. A la
fecha, no se ha explorado el efecto que tiene la cercania social en el engano vy,
dado que nuestras interacciones ocurren con personas con quienes compartimos
diferentes niveles de cercania social, es fundamental entender de qué manera esta
informaciéon puede impactar nuestra conducta. Para dicho propdsito, se diseiid
un juego econdémico en el cual se midi6 el engafio mediante la decision de romper
una promesa y se investigd si esta decision era modulada por el grado de cercania
social entre la persona que emitié y la que recibié la promesa. Los participantes
en el experimento realizaron el juego en un escaner de Imagen por Resonancia
Magnética con tres compaineros: 1. Una computadora; 2. Un extrafio; 3. Un amigo
cercano. Asi, se registro la conducta emitida simultaneamente a la funcién cerebral
que le subyace. Los resultados indicaron que la cercania social alta disminuye
la probabilidad de romper una promesa, ademas, la disminuciéon en la actividad
de la corteza anterior del cingulo y del ntcleo estriado ventral se relacion6 con
la decision de no cumplir la promesa. Los hallazgos sugieren que la valoracion
sobre los beneficios de romper una promesa esta influida por la familiaridad de
la persona afectada, y que dicha valoracion involucra la actividad de regiones
cerebrales cuya funcion cognitiva se asocia a la planeacion, el procesamiento de
recompensas y el aprendizaje social.
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Abstract

Deciding whether or not to cheat involves a quick assessment of potential and
complex consequences. In addition to considering the immediate benefit that can
be obtained through deception or the negative results of doing it, the nature of the
interpersonal relationship of the person with whom you are interacting must often
be taken into account. Although the decision to cheat can be rewarding in the short
term, the affective and social consequences could be devastating depending on the
social closeness with the affected person. To date, the effect that social closeness
has on deception has not been explored and, given that our interactions occur
with people with whom we share different levels of social closeness, it is essential
to understand how this information can impact our behavior. For this purpose, an
economic game was designed in which deception was measured through the decision
to break a promise and it was investigated whether this decision was modulated by
the degree of social closeness between the promisor and the promisee. Participants
in the experiment played the game on a Magnetic Resonance Imaging scanner with
three partners: 1. A computer; 2. A stranger; 3. A close friend. Thus, the behavior
emitted simultaneously with the underlying brain function was recorded. The
results indicated that high social closeness decreases the probability of breaking a
promise, in addition, the decrease in the activity of the anterior cingulate cortex
and the ventral striatum was related to the decision not to keep the promise.
The findings suggest that the assessment of the benefits of breaking a promise
is influenced by the familiarity of the affected person and that such assessment
involves the activity of brain regions whose cognitive function is associated with
planning, reward processing, and social learning.
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Capitulo 1

Introduccion

Desde mentir respecto a la apariencia fisica de nuestra pareja, hasta manipular
la informacién fiscal de una empresa, el engano es ubicuo en la sociedad y las
relaciones interpersonales. Aunque existen muchas maneras de enganar a otras
personas, como exagerar la verdad para que luzca como falsa, o simplemente
ocultarla (Hippel & Trivers, 2011), quien engania busca inducir una creencia
falsa en los demads influido por diferentes motivaciones (Vrij et al., 2010), ya sea
lograr fines de naturaleza extrinseca como obtener una recompensa o evitar un
castigo, o satisfacer complejas motivaciones intrinsecas, por ejemplo, mantener un
auto-concepto favorable (Mazar et al., 2008).

Independientemente de la forma o la motivacion del engano, el alcance generalizado
de este fenomeno ha llamado la atencién de cientificos de diversas disciplinas
empiricas, por lo que en las ultimas dos décadas se ha generado un conjunto
considerable de hallazgos por medio de diferentes metodologias (Gerlach et al.,
2019). Uno de los métodos més frecuentemente utilizados es el autorreporte,

tales como encuestas o cuestionarios dirigidos a explorar la ocurrencia de una



8 CAPITULO 1. INTRODUCCION

manifestacion particular del engano: la mentira. Aunque ésta se considera un
tipo o forma en la que el enganio puede acontecer (Dynel, 2016), la literatura
neurocientifica y psicologica frecuentemente investiga estos fenémenos de manera
no diferenciada. Asi, la exploracién del engano con instrumentos de autorreporte,
ha sido una de las fuentes mas numerosas de informacion, probablemente por su
posibilidad de implementarse en muestras de gran de tamaiio.

Por ejemplo, en una encuesta de 1000 adultos estadounidenses, se describié que
las personas decian entre una y dos mentiras al dia, sin embargo, cuando se les
pregunt6 directamente si mentian, la mayoria afirmé no haberlo hecho en las
ultimas 24 horas (Serota et al., 2010). Como se podria especular, la distancia entre
la cantidad de mentiras que las personas refieren y las que realmente realizan puede
ser muy grande, por motivos psicolégicos bien documentados como la deseabilidad
social (Mazar et al., 2008), o simplemente por la dificultad de reportar con precision
la propia conducta. De modo que, es razonable argumentar que los hallazgos
derivados de las metodologias de autorreporte, pueden tener serias limitaciones
y que el uso de otro tipo de herramientas de investigacion podrian dar lugar a
explicaciones mas precisas sobre este fendémeno.

En anos recientes la economia del comportamiento, las neurociencias y la psicologia
han realizado intentos para evaluar e investigar el engafio con aproximaciones
méas objetivas (Gerlach et al., 2019). Algunos de los aportes mas notables de la
economia del comportamiento han sido las tareas experimentales y los modelos
teodricos para describir el engano, las primeras evalian este fenémeno con juegos
interactivos en los que las personas tienen incentivos para comportarse de manera
deshonesta, y los segundos analizan el proceso de toma decisiones que subyace

a este tipo de conducta. Entre otros aportes, las neurociencias cognitivas han



brindado las herramientas para identificar los circuitos, estructuras y funciones
cerebrales, que constituyen una base fisiologica para que ocurra el engano; mientras
que la psicologia, ha interactuado con ambas disciplinas para subrayar el papel,
que tienen las dimensiones emocionales y sociales, en los experimentos y modelos
que intentan entender el complicado fenémeno del engano.

Por su caracter generalizado, la informacién de naturaleza socio-afectiva, le da
contexto a las decisiones que pueden impactar en las personas con las que se
interacttia. Por ejemplo, si un individuo engana a otro con el que comparte una
relacion cercana, las consecuencias podrian ser devastadoras para el vinculo social,
quien engana experimentaria emociones negativas como la culpa o arrepentimiento,
ademas, si el grupo al que pertenecen percibe la falta, probablemente estaria
dispuesto a desaprobar y hasta castigar a quien realiz6 la transgresion. Por otra
parte, el comportamiento deshonesto dirigido hacia una persona de poca cercania
social, podria no generar la emocién de culpa en quien engana, como tampoco
tendria el mismo efecto para la persona afectada, ni para los miembros del grupo
que atestiguan la violacion.

Este fendmeno descrito como el sesgo endogrupal, que se refiere a la preferencia por
personas del mismo grupo (con alta cercania social) en comparacién con gente que
no pertenece al grupo (sin cercania social), es un caso que ejemplifica la modulacion
que puede tener la informacién de naturaleza social en las decisiones individuales.
Aunque se sabe que este sesgo puede influir en decisiones prosociales, como confiar
en alguien o responder a la confianza de manera reciproca, se desconoce el papel
que pondria tener en la decisién de enganar a otra persona. El presente trabajo
resume el panorama de la investigacion actual y analiza experimentalmente el

efecto de la cercania social en la decisién de enganar, asi como en la actividad
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cerebral relacionada con los complejos procesos cognitivos que subyacen a esta

decisién.



Capitulo 2

Neurociencias cognitivas y engano

La neurociencia cognitiva se refiere al estudio de los sustratos neuronales de
los procesos mentales. Por lo que el estudio del engano desde esta disciplina
utiliza frecuentemente técnicas de registro y andlisis de imagenes cerebrales para
entender las bases neurocognitivas de la (des)honestidad humana. Una motivacion
temprana para el estudio del enganio a nivel neuronal, fue el intento de desarrollar
métodos para la deteccién de la mentira en el marco de interrogatorios forenses
(Farah et al., 2014). En este contexto, utilizando pruebas como el denominado
Guilty Knowledge Test (que consiste en explorar las respuestas que sujetos
sospechosos dan a estimulos relevantes sobre un incidente, a los que sélo una
persona que hubiera estado involucrada en el evento podria responder), se buscaba
identificar marcadores objetivos del engafio, como la activacién de respuestas
autéonomas a nivel fisiologico, o la ocurrencia de estados como ansiedad o culpa a
nivel neurocognitivo; lo anterior, bajo la premisa de que sélo alguien que estuviera
enganando tendria esas respuestas a piezas de evidencia involucradas en un

Suceso.
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Con hallazgos derivados de investigaciones que utilizan variantes del Guilty
Knowledge Test, se ha propuesto que el funcionamiento ejecutivo es clave entre los
procesos cognitivos asociados con la decisién de enganar. Se ha senalado que esta
decision es tan solo el comienzo de un proceso, que ademés se compone de otras
operaciones mentales que no necesariamente son “enganosas” en su naturaleza.
Segun Sip et al. (2008), los procesos cognitivos que influyen en el comportamiento
de engano son: 1) manejo de informacién, 2) manejo de la impresién, 3) manejo
del riesgo y 4) manejo de la reputacién. El manejo de la informacién es crucial
para hacer un seguimiento de las creencias falsas que quien engafia intenta inducir
en el interlocutor. En este sentido, el manejo de informacién permite mantener
el engafo, lo que implica que quien lo realiza tiene una representacién cognitiva
respecto a lo que el interlocutor cree que el perpetrador sabe, siente o pretende
lograr. Asi, el manejo exitoso de la informaciéon durante el engano requiere de
la habilidad conocida como teoria de la mente, que consiste en la capacidad de
inferir estados mentales en las otras personas, como sus intenciones, deseos o
creencias (Grezes et al., 2006). Este proceso de pensar respecto a la actividad
mental de los demas, requiere la activacién de una red de regiones cerebrales que
incluyen la parte dorsal y ventromedial de la corteza prefrontal, asi como la uniéon
temporo-parietal y el surco temporal posterior-superior (Lieberman, 2007).

En cuanto al manejo de la impresion, se refiere a que quien implementa
el engafio envia senales verbales y no-verbales para generar la confianza de la
victima, que después puede explotar a su favor. Conductualmente, requiere que
el perpetrador incurra en el costo de cooperar inicialmente con su victima, y
cognitivamente, necesita monitorear de manera constante el comportamiento

de la persona enganada y ajustar el propio para mantener la impresion de
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honestidad. Otro de los procesos involucrados en el engaiio es el manejo del
riesgo, que se refiere a ponderar las ganancias y pérdidas de decidir enganar,
quien toma esta decision debe estar seguro de que obtiene mas de lo que pierde
por su conducta, al mismo tiempo que considera el riesgo de que no se le crea,
asi como las consecuencias que de ello deriven. Dependiendo de la magnitud
del engano y el dafio que ocasione a otros, las consecuencias podrian ocurrir en
términos de la pérdida de la reputacion, la confianza, el poder o el dinero (Sip
et al., 2008). En cuanto a las bases neuronales de lo anterior, se sabe que la
corteza medial prefrontal y la corteza anterior del cingulo, desempenan un rol
relevante en relacionar los comportamientos con sus consecuencias, asi como en
la codificacion tanto del valor esperado de una accién como en la posibilidad de
un error (Rushworth et al., 2004). Finalmente, el manejo de la reputacién
hace referencia al esfuerzo cognitivo que realiza el individuo para justificar a si
mismo la necesidad del engano, al mismo tiempo que utiliza su razonamiento para
convencer al grupo de pertenencia de que el engano tuvo la intencion de alcanzar
un bien mayor.

Aunque son numerosos los hallazgos de neuroimagen que se han obtenido con el
uso de tareas inspiradas en el Guilty Knowledge Test, estos experimentos se han
criticado porque cominmente los investigadores solicitan a los participantes que
enganen u oculten informacion, lo que implica que el engafio es instruido y no surge
de manera voluntaria y espontanea. Esta restriccién en el comportamiento de los
sujetos plantea serias limitaciones respecto a la validez de las tareas, al mismo
tiempo que representa una barrera, para que los experimentadores estudien el
papel de los procesos motivacionales y de toma de decisiones que subyacen a la

decisién de enganar. Para hacer frente a estas limitaciones, otro marco conceptual
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que aborda la deshonestidad y sus bases neuronales es el de Jenkins et al. (2016),
quienes proponen que el engano es una propiedad de las senales que los organismos
se envian entre ellos durante la comunicacién, la cual tienen el proposito de ayudar
a quien envia la senal con algin fin econémico o evolutivo, como la seleccion de
pareja, la reproduccion, la evitacién de depredadores o el intercambio de bienes.
Desde la perspectiva mencionada, es posible definir con precision la naturaleza
honesta o falaz de una senal (mensaje o comportamiento), en términos de los
intercambios entre quien la envia (senalador) y la recibe (receptor), asi como las
consecuencias que ocurren en los involucrados. Una senal se considera honesta o
confiable, si expresa de manera fidedigna una relacién entre alguna caracteristica
de la senial y algtin atributo del senalador o el ambiente, de modo que el receptor
se beneficiaria de conocer el mensaje en lugar de ignorarlo. Mientras que el engano,
expresa de manera falsa la relacion entre las caracteristicas de la senal y los
atributos del mensajero (o su ambiente), sin embargo, en este caso el senalador
se beneficia de la imprecisién en la informacién (Searcy & Nowicki, 2010). Por
ejemplo, cuando un individuo realiza una promesa respecto a su comportamiento
futuro, quien la recibe podria suponer una relacién entre el compromiso expresado
(la senial) y la conducta futura de quien promete, que le podria ser potencialmente
util para tomar la decision de depositar su confianza en esa persona. Si la relacion
entre la promesa y conducta futura es alta, y quien recibe la promesa se beneficia de
haber confiado, la sefial se clasificaria como honesta; pero si quien promete decide
explotar a su favor la confianza del otro, es decir, el senalador rompe la relacién
entre la propiedad de la senal y el atributo que pretende senalar, se consideraria
la sefial como engano.

Esta aproximacion al estudio del engano, plantea que los juegos econémicos son
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una herramienta fundamental para capturar los antecedentes y consecuencias
de ambos tipos de decisiones, lo que podria representar las presiones de
adaptacion que los sefialadores y receptores enfrentan usualmente en su medio
o contexto; por lo que su uso es recomendado para el desarrollo de tareas
experimentales con validez, asi como para identificar los procesos cognitivos
subyacentes al comportamiento, que desde este marco se pueden diferenciar entre
los procesos que pertenecen al serialador o al receptor (Jenkins et al., 2016).
De parte del senalador se consideran cuatro procesos cognitivos, (i) construir
una representacion del problema, que incluye identificar las caracteristicas de
los involucrados, las acciones y los resultados en consideracién, (ii) conformar
creencias apropiadas (expectativas) sobre la relacién entre las posibles acciones
y sus consecuencias. Este segundo punto, requiere la habilidad de teoria de la
mente, para construir las creencias respecto a los estados mentales del receptor y
sus futuras acciones.

El senialador también realiza la operacién de (iii) asignar valores a sus acciones
en consideracién. Esta asignacion de valores puede ponderar no solamente la
obtencién de ganancias externas (e.g., en el caso de los juegos econémicos la
ganancia es monetaria), sino también costos psicoldgicos, como desear evitar
la culpa o la desigualdad. Adicionalmente, (iv) el serialador debe decidir entre
las acciones, de manera que logre un balance entre motivaciones que pueden
ser contrarias como lograr un beneficio econémico al mismo tiempo que se es
honesto, lo cual es posible por medio de procesos como el control cognitivo. En
cuanto al receptor, un conjunto similar de procesos cognitivos se llevan a cabo: (i)
identificacién y evaluacién de senales, que potencialmente podrian ser honestas

o falaces, (ii) anticipar las consecuencias que resultarian de estas sefales, (iii)
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asignacion de valores a las acciones de respuesta posibles y (iv) seleccionar la
accion apropiada de acuerdo a los resultados anticipados.

Como brevemente se esbozd, los procesos descritos que influyen en el engafio
interpersonal, tienen sustrato en redes corticales y subcorticales involucradas en
procesos cognitivos comunes a diversos tipos de interacciones sociales. También,
vale la pena mencionar que raramente una region especifica en el cerebro humano
se asocia con solamente un proceso cognitivo, de modo que las bases neuronales de
la toma de decisiones, la valoracion del riesgo, el procesamiento de recompensas, la
teoria de la mente, la inhibicion y el control cognitivo, son una lista de algunos de
los procesos mentales que incluyen regiones correlacionadas de manera confiable

con el engano.

2.1 Mecanismos cerebrales del engano

Para establecer los mecanismos cerebrales del engano, se necesita identificar con
precision las regiones cerebrales implicadas en los procesos especificos que lo
definen, por lo que el desarrollo de las técnicas actuales de neuroimagen como
la Tomografia por Emisién de Positrones (PET) o la Imagen por Resonancia
Magnética funcional (fMRI) han facilitado la medicién de la actividad cerebral
con significativa resolucion espacial y durante la ejecucion de tareas. Dos procesos
cognitivos que se han investigado con las técnicas de neuroimagen son la inhibicién
de las respuestas honestas y la generacion de respuestas deshonestas (Nobuhito
Abe, 2009).

Por ejemplo, un intento por identificar las estructuras cerebrales involucradas en la

generacion del engano fue el de Nobuhito Abe et al. (2014), quienes investigaron
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decisiones deshonestas que pudieran ser daninas (bad lies) o benéficas para los
sujetos (white lies). Durante la sesién de registro cerebral por fMRI, se solicit6 a
los participantes que leyeran escenarios respecto a eventos que pudieran ocurrir
en la vida diaria y se les invité a decidir si mentirian en el caso de que ellos
estuvieran experimentando los eventos. Un ejemplo de la condicién de bad lies
fue que los sujetos leyeron una situacion en la que imaginaban que habian roto
una puerta de un bano publico por equivocacién y que habian sido cuestionados
respecto a su responsabilidad en el asunto. Mientras que un ejemplo de la condiciéon
de white lies fue una situacion en la que los sujetos imaginaban que habian sido
despedidos y posteriormente su madre les preguntaba sobre su situacién laboral.
En ambos casos, los sujetos realizaban la tarea de responder si serian honestos en
el escenario hipotético o si dirfan una mentira. Los resultados de imagen mostraron
que ambos escenarios, en comparacion con una condiciéon de control, involucraban
el aumento en la actividad cerebral en la region denominada Corteza dorsolateral
Prefrontal, mientras que la comparacion entre bad lies y white lies revel6 activacion
de la uniéon temporoparietal y la corteza medial prefrontal. Los resultados sugieren
que las bases neuronales de las decisiones deshonestas son moduladas por factores
contextuales como si la decision puede ayudar o perjudicar a otros (Nobuhito Abe
et al., 2014).

A pesar de las diferencias en las tareas experimentales para evaluar el engano
entre los estudios, la participaciéon de las &dreas frontales, asociadas con el
funcionamiento ejecutivo, se ha relacionado frecuentemente con las respuestas de
inhibir o producir el engano (Nobuhito Abe, 2009). De hecho, areas corticales
como la corteza corteza prefontral dorsolateral, la corteza ventrolateral, la corteza

anterior prefrontal y la corteza anterior del cingulo incrementan su actividad
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durante el engano. Algunas de las funciones cognitivas relevantes para este
proceso, son por ejemplo, la manipulacién y el monitoreo de la informacién dentro
de la memoria de trabajo, la seleccion de respuestas y el control cognitivo, las
cuales se han relacionado consistenmente con el funcionamiento de la corteza
prefontral dorsolateral (MacDonald et al., 2000; Owen, 1997; Rowe et al., 2000).
El engano requiere alternar entre tareas cognitivas, por ejemplo, quien miente
necesita recordar el hecho real y, simultdneamente, crear al menos una version
alternativa a la verdadera. También necesita suprimir de manera activa respuestas
asociadas con recompensas, por ejemplo, quien engana podria inhibir la respuesta
facial de felicidad asociada con el estado emocional positivo de la historia
verdadera, o requiere inhibir una respuesta automatica, por ejemplo, la persona
que fingiera una identidad tendria que frenar el impulso de responder con su
nombre real cuando se le preguntara. Los tres escenarios anteriores corresponden
con los procesos de task switching, reversal learning e inhibicién de la respuesta,
los cuales se han asociado con el incremento de la actividad en la corteza prefrontal
ventrolateral durante tareas de engano (Chikazoe et al., 2007; Cools et al., 2002;
Dove et al., 2000).

También, se piensa que la corteza prefrontal anterior se asocia con la integracion
de resultados de dos o mas operaciones cognitivas para alcanzar un objetivo
més alto (Ramnani & Owen, 2004). Por su parte, la corteza anterior del cingulo
se ha implicado en diferentes procesos, como la detecciéon del conflicto y el
procesamiento emocional (Kerns et al., 2004; Phan et al., 2002). Asi, en virtud de
que el engano se ha asociado con multiples procesos cognitivos, es probable que
las regiones cerebrales mencionadas interactien entre ellas para conformar este

proceso complejo (N. Abe, 2011; Spence et al., 2008).
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2.2 Procesos emocionales asociados al engano

En términos de los procesos emocionales que caracterizan al engano, se sabe que
las personas frecuentemente tienen dificultad para realizar actos deshonestos,
particularmente si se trata de conductas que pueden beneficiar al individuo en
detrimento de otros (DePaulo & Kashy, 1998). Cuando los sujetos engafian,
se incrementa la activacién psicofisioldgica, especificamente la rama simpatica
del sistema nervioso auténomo (SNA) responsable de la respuesta de lucha o
huida, y cuando farmacolégicamente se bloquea esta activacion, por medio de
la clorpromazina que es un potente antagonista de receptores dopaminérgicos,
las personas son incluso méas deshonestas. En un estudio, aquellos que tomaron
clorpromazina fueron dos veces mas deshonestos en un examen que los que
tomaron placebo (Schachter & Latane, 1964).

Las respuestas simpaticas del SNA frecuentemente se han asociado con la
experiencia de estrés o miedo, y recientemente se ha demostrado que cuando los
individuos se involucran repetidamente en conductas deshonestas, el engano puede
incrementar y la experiencia subjetiva de miedo puede disminuir, a la par que se
reduce la activacion en la amigdala. La amigdala, que se trata de una estructura
cerebral subcortical, que tiene un rol primario en el procesamiento de emociones
como el miedo y placer, asi como con las respuestas conductuales a estos estados
afectivos (Ressler, 2010), ha mostrado que reducciones en su actividad durante una
decisién deshonesta (medidas con fMRI), predicen incremento de deshonestidad
en el futuro. Por lo que se ha propuesto que el mecanismo denominado adaptacion,
que es susceptible de monitorearse en la actividad de la amigdala, es el que

subyace al fenémeno de “pendiente resbaladiza,” que ocurre cuando pequenos
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engafios pueden escalar a transgresiones de mayor magnitud (Garrett et al., 2016).
A la fecha existen pocos estudios con fMRI encaminados a dilucidar la
naturaleza de los procesos emocionales asociados con el engafio. Sin embargo,
la investigacion en toma de decisiones ha identificado algunos mecanismos
interesantes que potencialmente podrian aplicarse en la comprension de las
decisiones deshonestas. Uno de ellos es la denominada aversion a la culpa, la que
propone que la anticipacion de la emocion de culpa en las personas puede motivar
el comportamiento de cooperacién. La culpa es una emocién negativa que ocurre
a consecuencia de la violaciéon a una regla moral personal o social, que se vuelve
particularmente notable cuando se cree que se infligié6 dafio, pérdida o malestar
a una persona cercana. Motivo por el cual, tratar de evitar la culpa puede ser
una fuerte motivacién en el proceso de toma de decisiones. En un estudio, las
personas que se comportaban de acuerdo con el mecanismo de aversion a la culpa
en un juego econdémico de confianza, presentaron incrementos en la actividad de la
insula, el area motora suplementaria, la corteza dorsolateral prefrontal y la union
temporal-parietal. En tanto, los participantes que maximizaban sus ganancias a
costa de otros, tuvieron mayor actividad en la corteza ventromedial prefrontal, la
dorsomedial y el nicleo accumbens (Chang et al., 2011).

En el escenario del juego de confianza, ésta se evaltia por medio de cuanto dinero
se esta dispuesto a invertir en otro individuo, con el riesgo de que este decida
no ser reciproco a la confianza otorgada (Berg et al., 1995). Asi, la confianza se
puede conceptualizar como la creencia de que otra persona cooperara con nosotros,
es decir, que estard dispuesta a pagar un costo por ayudar, independientemente
de su beneficio personal. En este sentido, si consideramos que el engano es una

forma de explotar la confianza, es probable pensar que los sujetos con menor
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aversion a la culpa sean aquellos que tomen mas decisiones deshonestas, asimismo,
se podria hipotetizar un patron de actividad cerebral en la corteza ventromedial
prefrontal, la corteza dorsomedial y el niicleo accumbens consistente con una
estrategia conductual egoista.

Otro mecanismo para la comprensién del engano podria ser el de aversion a la
pérdida, que se desarrolld en el contexto de la Teoria del Prospecto propuesta
por Amos Tversky y Daniel Kahneman (Kahneman & Tversky, 1979, 1984). Esta
postula que el valor que los humanos le otorgan a las pérdidas es mayor al valor
que se le otorgan a las ganancias (Kahneman & Tversky, 1984). Por ejemplo, el
sufrimiento asociado con perder una suma de dinero es mayor que el placer que se
experimenta al ganar la misma suma de dinero (Kahneman & Tversky, 1979).

A la fecha, existen algunos estudios que se han orientado a la investigacion de las
bases cerebrales de la aversion a la pérdida (Canessa et al., 2017; Chib et al., 2012;
Tom et al., 2007), en los que la corteza ventromedial prefrontal y el cuerpo estriado
han mostrado un patrén de decremento en la actividad asociado con las pérdidas
mayor al incremento en la actividad asociado con las ganancias (Tom et al., 2007),
congruente con el comportamiento del proceso de valoracion que se propone en la
teoria del prospecto. De forma similar, la amigdala y la insula, responden a un
patron especifico de las ganancias y las pérdidas, aumentando o disminuyendo su
activacién y marcando de manera definida la magnitud de las pérdidas potenciales
(Canessa et al., 2017).

Asi, se puede hipotetizar que algo que empuja a llevar a cabo un comportamiento
enganoso seria evitar una pérdida potencial. Aunque el mecanismo de aversion a
la pérdida se ha estudiado principalmente en términos de decisiones que tienen

consecuencias monetarias, es probable que las pérdidas se codifiquen no sélo en
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esa dimensién, sino también en términos interpersonales y/o emocionales. En este
contexto, estudiar la relacion entre el enganio y otros mecanismos regulatorios del
comportamiento es un campo relevante y fértil para investigacion en neurociencias

y psicologia.



Capitulo 3

Experimentos conductuales del

engano

Como algunos autores han apuntado de forma certera, la economia y la psicologia
comparten interés en una amplia gama de temas de la conducta humana y
los abordan basados en métodos de laboratorio similares (Ariely & Norton,
2007). Inclusive, areas que parecieran distantes como la economia conductual
y la psicologia de la salud, han sumado esfuerzos para afrontar problemas de
relevancia social y salud publica, como el VIH, la vacunacion, la abstinencia a las
metanfetaminas, por nombrar algunos ejemplos (Hanoch & Finkelstein, 2013).

Por lo tanto, no es de sorpresa que, desde el punto de vista de la economia
experimental, los hallazgos relacionados con el engano sean vastos. La dptica
clasica de la economia supone que los humanos somos egoistas y que, por lo
tanto, mientras hubiera beneficio por mentir o enganar, no tendriamos problema
de hacerlo (Crawford & Sobel, 1982). Sin embargo, la evidencia experimental de

la economia conductual reciente, indica que el engano es un asunto mas complejo
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del que sugiere la propuesta tradicional (Erat & Gneezy, 2012; Fischbacher &
Follmi-Heusi, 2013; Gneezy, 2005; Gneezy et al., 2013).
A la fecha, existen al menos, tres paradigmas experimentales disenados
explicitamente para estudiar las mentiras y el engano desde la economia
conductual, y otro que evalia el engano en el contexto de un experimento de
confianza y promesas:
1. El juego de palabras baratas entre remitente y recipiente (Gneezy, 2005).
2. El experimento de tirar un dado de forma encubierta (Fischbacher &
Follmi-Heusi, 2013).
3. El juego de informar sobre un nimero aleatorio entre 1 — 6 (Gneezy et al.,
2013).
4. Los juegos de confianza con promesas (Charness & Dufwenberg, 2006;

Vanberg, 2008).

3.1 Las palabras son baratas

El primer paradigma experimental se plante6 en un estudio muy influyente (Gneezy,
2005), el cudl plantea una interaccién anénima entre dos personas con asimetria
de informacion: el remitente y el recipiente. El remitente tiene acceso a una matriz
de pagos mientras el recipiente la ignora, de modo que la asimetria de informacion
ofrece una ventaja para el remitente y proporciona un incentivo para explotar la
asimetria a su favor mediante el engafio. El remitente es informado de dos opciones
(A y B) con cantidades que representan pagos para él y su companero en ambas.
La opcién A presenta una distribucién determinada de pagos entre los jugadores,

mientras que la opcién B presenta una distribucion distinta. El remitente debe
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enviar un mensaje al recipiente respecto a cudl de las dos opciones le hara ganar
mas dinero, ya que el recipiente no tiene acceso a la matriz de pagos, la tnica
informacion que recibe es la que le brinda el remitente.

Una vez que el remitente le ha dado el mensaje al recipiente respecto a cual
de las dos opciones le hard ganar mas dinero, éste ultimo tiene que tomar una
decisién referente a si selecciona la opcion de pago A o B, y posteriormente los dos
jugadores son pagados en funcién de la decisién del recipiente. El engano simple se
evalia conductualmente cuando el remitente le dice al recipiente que le conviene
mas la opcién A cuando en realidad le convenia la B. En la versién original de
Gneezy (2005), a 75 participantes se les mostré tres tratamientos o condiciones
experimentales en las que se variaban los montos de las opciones A y B. En la
primera condicién experimental, si el remitente mentia él ganaba $1 y el recipiente
perdia $1; en la segunda condicién experimental, si el remitente mentia él ganaba
$1 y el recipiente perdia $10; finalmente, en la tercera condicion, si el remitente
engafiaba él ganaba $10 y el recipiente perdia $10.

En la condicién uno, donde el remitente ganaba $1 si enganaba y el recipiente
perdia $1, el 36% de los participantes (27/75) engand, es decir, le dijo al recipiente
que le convenia mas una opcion que en realidad le perjudicaba. En la condicion dos,
donde el remitente ganaba $1 si enganaba y el recipiente perdia $10, el nimero de
participantes que engané disminuyo al 17% (13/75). Por dltimo, en la condicién
tres, donde la ganancia de enganar era $10 para el remitente y una pérdida de $10
para el recipiente, el engaiio subié al 52% (39/75).

Como se pudo observar en los porcentajes, y como discute Gneezy (2005), los
incentivos o ganancias obtenidas por el engano parecen afectar el comportamiento

de las personas, de modo que hay més engafio si se obtienen més ganancias al
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hacerlo (por ejemplo $1 vs $10). Sin embargo, este estudio revela también dos
fendmenos asociados que no se explican por la teoria del “homo economicus,”
es decir, por la nocién de que los humanos actuamos de forma egoista y sin
consideracién del bienestar de las demds personas (Crawford & Sobel, 1982): El
primer fenémeno es que las personas no enganan tanto como se pronosticaria por
la nocion clasica, lo que indica que los remitentes tuvieron consideracion respecto
a los pagos de los recipientes, o sea, que no solo vieron por su propio beneficio. El
segundo fenémeno se refiere a que existe una aversion a mentir, es decir, que las
personas se comportan como si hubiera una desutilidad o un costo asociado a la
decisién de enganar en si misma (Gneezy, 2005; Gneezy et al., 2013).

Mas especificamente, en la condicién tres, en la cual el remitente tenia la
oportunidad de ganar més dinero por mentir ($10), fue en la condicién en que
hubo maés participantes que enganaron (39/75). Sin embargo, solo son el 52% del
grupo. £Qué paso con el 48% restante? Gneezy (2005) sugiere que las personas
son sensibles a sus ganancias al realizar una mentira, pero también consideran
el tamano de la pérdida que estan ocasionando en la otra persona, de modo que
en la condicién 2, cuando el remitente gana $1 por mentir, pero el recipiente
pierde $10, se encontré el ntimero mas reducido de engafios (17%, 13/75). Y en la
condicién 1, en la cual el remitente gana $1 y la pérdida del recipiente es $1, el
64% de las personas se abstuvieron de mentir.

Para obtener datos que apoyaran la idea de que las personas tienen aversion
a mentir, Gneezy (2005) realiz6 experimentalmente una versiéon del juego del
dictador, el cual involucraba, nuevamente, la participaciéon de dos personas: el
dictador y el receptor. El dictador decidia entre dos distribuciones de pago, A o

B, para él y su companero (el recipiente). En esta versién del juego, el receptor



3.1. LAS PALABRAS SON BARATAS 27

no realiza ninguna decision, solo recibe la consecuencia de lo que el dictador haya
seleccionado. Las distribuciones de los pagos se asignan de forma equivalente con el
juego de engano, es decir, en la condicién uno, el dictador ganaba $1 y el recipiente
perdia $1, en la condicion dos, el dictador ganaba $1 y el recipiente perdia $10 y
en la condicion tres, el dictador ganaba $10 y el recipiente perdia $10. De modo
que si el dictador escogia con mayor frecuencia la opciéon que le beneficiaba a él
en detrimento del recipiente, seria considerado como evidencia de que las personas
tienen aversion a mentir.

En los resultados de esta fase, el patrén anterior se mantuvo, pero se incremento
significativamente, en la condicién 1 en la que el dictador gana $1 y el recipiente
pierde $1, del 36% en la prueba de engafio pasé a 66% en el juego del dictador, es
decir, el 66% en el papel de dictadores escogieron la opcién que les beneficiaba maés.
En la condicién 2, en la cual el dictador ganaba$l y el recipiente ganaba $10, del
17% se pasé al 42% de participantes que escogieron la opcién que les beneficiaba
mas en detrimento del depositario. En la condiciéon 3, donde el dictador ganaba
$10 y el recipiente perdia $10, del 52% en el juego de engano paso hasta el 90% en
el juego del dictador. La frecuencia con la que los dictadores escogieron la opciéon
que mas les convenia a ellos en perjuicio del recipiente.

La distancia entre los porcentajes de decision de la opcién mas conveniente en el
juego de engano en comparacion con la decision en el juego del dictador, es una
cuantificacion de la aversion a mentir que mostraron los participantes en dicho
experimento. De modo que el autor concluye que pareciera que las personas no
son indiferentes al proceso por medio del cual obtienen determinado resultado.
Es decir, que entre dos pagos matematicamente idénticos, no habria la misma

preferencia entre ellos si para uno tienes que mentir y para el otro no.
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3.2 El experimento del dado

El experimento de tirar un dado de forma privada consistié en que los participantes
tenian que lanzar un dado de forma encubierta y sin que el experimentador
supiera el verdadero resultado del mismo (Fischbacher & Follmi-Heusi, 2013). Los
participantes registraron el valor que obtuvieron del dado. Las personas tenian
incentivos para enganar debido a que se les dijo que se les pagaria una cantidad
de 1, 2, 3, 4, o 5 CHF (francos suizos) dependiendo del nimero correspondiente
que obtuvieran de lanzar el dado, de modo que si las personas reportaban haber
obtenido un 5 el experimentador les pagaba 5 CHF, solo en el caso de que se
obtuviera un 6 el pago correspondiente seria 0 CHF.

Segun los autores del experimento descrito (Fischbacher & Follmi-Heusi, 2013),
el paradigma experimental que proponen tiene tres ventajas en comparacién con
otros (por ejemplo el de Gneezy, 2005), las cuales son que: 1. Debido a que el
engano no se puede detectar al nivel individual, los participantes tienen la libertad
de comportarse como decidan sin que haya una consecuencia de su conducta; 2.
El experimento es muy sencillo de implementar, no llevaba més de 10 minutos por
participante; 3. Se conoce, a priori, la distribucién verdadera de los resultados del
dado si los participantes fueran completamente honestos.

En este experimento, se clasificaba como mentira cuando los participantes
reportaban un nimero distinto al obtenido por lanzar el dado. El estudio se disend
de forma tal que no era posible distinguir el engafio en un nivel individual, ya que
el experimentador realmente no tenia forma de verificar el resultado. De modo
que el escenario era propicio para que las personas facilmente decidieran reportar

el nimero que mejores resultados econémicos les diera, independientemente de lo
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que hubieran obtenido al lanzar el dado. Sin embargo, dado que se trataba de un
dado normal, era viable conocer la distribucion esperada respecto a los resultados
del dado en condiciones de total honestidad. Asi, es posible calcular los resultados
reportados por los participantes que se desviaban de la distribucién esperada.
Como el lector pudiera anticipar, la cantidad de veces que los participantes
reportaban haber obtenido un 5 y que por lo tanto se les pagaban 5 CHF fue la
opcién que mas frecuentemente se reportd. La distribucién esperada, si todas las
personas fueran totalmente honestas, seria de 16.7% para cada una de las seis
caras del dado (1/6). Sin embargo, los resultados no se distribuyeron de forma
homogénea. De 389 participantes, el porcentaje de personas que reportéd haber
obtenido un 5 fue de 35%, para 4 fue 27.2%, para 3 fue 12.6%, para 2 fue 11.6%,
para 1 fue 7.2% y el porcentaje de personas que reporté haber obtenido 6 y que
por lo tanto se les pagd 0 CHF fue de 6.4%. Asi que, nimeros por debajo del
4 fueron significativamente menos reportados que el porcentaje de 16.7% que se
esperaba. En tanto, los nimeros 4 y 5 fueron significativamente mas reportados
que el 16.7% esperado. La distribucién de los resultados reportados parece indicar
que las personas tendian a decir que habian obtenido un ntimero mayor al que
realmente obtuvieron. Ademaés, que hubiera 6.4% de personas que mencionaron
haber obtenido 0, (y suponiendo que las personas no mintieron para perder
dinero) los autores mencionan que hubo un porcentaje de gente que si dijo la
verdad.

En este experimento se encontré que la mayoria de los sujetos fueron sélo
parcialmente deshonestos, ya que mentian respecto al resultado del dado pero
no reportaban la opcion que maximizaba sus ganancias. Los autores discuten

el comportamiento de sus participantes en términos del deseo de aparentar ser
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honesto y al mismo tiempo obtener una buena recompensa monetaria, la decisién
de reportar un 4 en vez de un 5 podria ser més creible y también mantenerse por
debajo del radar de deteccion moral propio y el de los demas. Esta explicacion,
es congruente con la teoria del mantenimiento del autoconcepto propuesta por
Mazar et al. (2008), quienes proponen que las personas pueden realizar pequenos
actos deshonestos si estos les traen consecuencias positivas, y que por medio del
mecanismo de inatencién a los estandares morales, las personas son capaces de

considerarse a si mismas como honestas.

3.3 Numeros aleatorios

Respecto al tercer paradigma experimental para evaluar el engano (informar sobre
un numero aleatorio entre 1y 6) (Gneezy et al., 2013), los investigadores diseniaron
una tarea para evaluar especificamente la aversién de los sujetos a mentir. El juego
se realizaba en parejas (“A” y “B”). En un ensayo se asignaba aleatoriamente a
cada pareja un nimero entre 1 y 6 que solo conocia el participante A y éste le
decia al B cudl era el nimero que se les habia asignado. Posteriormente, B decidia
si creer o no en lo dicho por A. Los pagos para A se incrementaban dependiendo
del nimero que él reportaba y los pagos para B dependian de si confiaba en A y
de si el nimero que les habian asignado coincidia con el estado real de las cosas.

El experimento evaltia la aversiéon a mentir, porque si el sujeto A sélo estuviera
interesado en su propio pago, tendria que reportar a B que siempre se le asigné
6, pues asi obtendria el mayor pago. Los investigadores mencionan que la ventaja
de este disenio con respecto a otros métodos, es que el pago de A no depende

de la reaccién de B, y de igual forma afecta el resultado de éste. Los resultados
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revelaron que la mayoria de las ocasiones, A reportaba valores mayores que el
numero asignado, lo que le hacia ganar mas dinero, sin embargo no reportaban
a B el valor que les daba la ganancia maxima. En otras palabras, mentian en
una pequena proporcion y menos del 18% de lo sujetos mintieron cuando las

consecuencias para B eran las peores.

3.4 Experimentos con promesas

Finalmente estan los experimentos basados en juegos de confianza con promesas
(Baumgartner et al., 2009, 2013; Vanberg, 2008). Existen algunas variantes en la
implementacion de estas tareas, sin embargo la estructura general del juego es
relativamente estandar. Se realiza entre dos jugadores el inversor y el destinatario,
el inversor tiene originalmente $2 y el destinatario no tiene monto. El destinatario
envia una promesa al inversor respecto a que si decide invertir su presupuesto en
él, le retribuira con la mitad de la ganancia, la cual es mayor que el monto original
para el inversor. Asi, el inversor tiene incentivos para dar su dinero al destinatario,
sin embargo, éste ultimo puede decidir si cumple su promesa y devuelve la mitad
al inversor o rompe su promesa y se queda con toda la ganancia. Los resultados
muestran que existen al menos dos tipos de jugadores en similar proporcion,
personas que realizan promesas y que las cumplen, y otros que prometen para
generar confianza en el destinatario y posteriormente explotan dicha confianza.
Este paradigma experimental constituye el utilizado en el presente estudio, de

modo que sera discutido con mayor detalle en las siguientes secciones.
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Capitulo 4

Psicologia de la salud y engano

El engafio y las mentiras también ocurren en el contexto clinico. Frecuentemente,
el engano se utiliza como una forma de proteccién para uno mismo, de modo que
es comprensible que éste ocurra en las interacciones entre profesionales de la salud
(médicos, enfermeros, trabajadores sociales y/o psiclogos) y sus pacientes. Un
ejemplo de engano en el contexto clinico es el caso de la diabetes mellitus tipo 2;
si los pacientes reportaran de forma precisa sus habitos alimenticios o su adhesion
al tratamiento, probablemente no seria necesaria la implementacion de multiples
pruebas para monitorear constantemente el nivel de glucosa, hemoglobina
glucosilada y/o el estilo de vida (Russell-Minda et al., 2009).

La realidad es que los pacientes y los clinicos frecuentemente (en muchos casos
de forma no intencional) dan informacién que no es precisa o engafian. Se ha
descrito que los pacientes pueden tener creencias erréneas respecto a sus sintomas
y por lo tanto dar informacion falsa de su situacion, asimismo, pueden ocultar
detalles relacionados con sus comportamientos por vergiienza o por proteger a

otras personas. Por su parte, los clinicos podrian mentir a un paciente o su familia
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sobre la gravedad de una situacién de salud, con el fin de no desesperanzarlos o
de evitar las emociones asociadas de dar una mala noticia (Wiley, 1998). Asi, el
engano forma parte de miltiples interacciones, y como en los siguientes ejemplos,
éste es parte central de varios trastornos psiquiatricos que los psicoterapeutas
pueden observar en su practica cotidiana.

Dentro de los trastornos psiquiatricos en los que se ha identificado la presencia del
engano, el Trastorno Limite de la Personalidad (TLP) podria ser un ejemplo clave.
Este trastorno se caracteriza por inestabilidad generalizada en el funcionamiento
cognitivo, conductual y (principalmente) emocional de quien lo padece. También,
son frecuentes las autolesiones, los intentos suicidas y las conductas impulsivas
(American Psychiatric Association, 2013). Como estos pacientes oscilan entre
extremos de idealizacion y devaluacion de las personas con las que tienen vinculos
sociales y/o emocionales, y despliegan esfuerzos frenéticos de evitar el abandono
real o percibido, es frecuente el uso del engano como una estrategia para manipular
y mantener cerca a personas que quisieran alejarse de ellas. También, se han
descrito pacientes con TLP que mienten a los profesionales de salud respecto a
su toma de medicamentos o respecto a su estado emocional, a fin de evitar o
conseguir hospitalizaciones para su beneficio (Wiley, 1998).

En otro ejemplo, el engano parece ser parte fundamental del Trastorno Antisocial
de la Personalidad, ya que se caracteriza por escasa capacidad de empatizar con
otras personas y por el desafio de las normas sociales (American Psychiatric
Association, 2013). Cuando estos pacientes enganian, tienen poca consideracién
de las consecuencias que su conducta tendria en otras personas. También pueden
experimentar poca culpa y, como tienden a presentar impulsividad, pueden

enganar de forma frecuente para obtener gratificaciéon inmediata. Se ha descrito
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que los sociopatas mas habilidosos pueden mentir sin ser detectados e inclusive
experimentar placer por enganar a los demés (Board & Fritzon, 2005; Wiley,
1998).

Los pacientes que abusan de sustancias son otro grupo que cominmente miente.
Suelen hacerlo respecto al uso de drogas, o la cantidad que consumen (por
ejemplo, de alcohol) y las cosas que hacen para poder obtener las sustancias.
Como frecuentemente las drogas de las que se abusa son ilicitas, las personas
que consumen engaflan para evitar consecuencias legales o como una forma de
minimizar el estigma que pudieran experimentar por el consumo (American
Psychiatric Association, 2013).

Un diagnoéstico psiquidtrico particularmente problemético es el Trastorno Facticio,
que se caracteriza porque los pacientes fingen de forma voluntaria y/o se causan
alguna enfermedad o lesion, con el objetivo de asumir el rol de enfermo y recibir
atencion médica. Esto entrafia un problema serio por la inversion de tratamientos y
otros recursos médicos que podrian haberse otorgado a un paciente que realmente
lo necesitara (Yates & Feldman, 2016).

Probablemente, una de las manifestaciones méas serias de este diagnostico es el
Sindrome de Munchausen por proximidad, en el que se induce intencionalmente
sintomas o enfermedades en otra persona, quien frecuentemente es un nifio o
alguien dependiente para obtener atencién o servicios. Lo anterior es una forma
de abuso con posibles consecuencias letales, porque normalmente quien causa el
problema es una persona muy cercana (como un padre o la madre) y quien lo
recibe esta practicamente indefenso, como en el caso de un infante preverbal o un
adulto mayor (Wiley, 1998).

Si bien existen casos clinicos en los que el engano esta presente, frecuentemente no
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se dispone de mayor herramienta que la entrevista clinica para su identificacion.
Asi, la implementacién de la neuroimagen funcional podria tener un papel
primordial en el reconocimiento de estos trastornos clinicos y de los mecanismos
neurobiolégicos que subyacen al engano. La siguiente secciéon describe algunos

estudios encaminados a la deteccién de estos mecanismos.

4.1 Mecanismos cerebrales de la mentira
patolégica

Identificar los mecanismos cerebrales de la mentira patologica puede ser
fundamental tanto para la comprensién de la neurobiologia del engafio “normal,”
como del relacionado con problemas psiquidtricos (N. Abe, 2011). La mentira
patologica se puede definir como falsificacion completamente desproporcionada
de cualquier fin discernible, puede involucrar dominios generalizados y complejos,
que se manifiestan por periodos de anos, o incluso de por vida, y su manifestacion
es destructiva para la calidad de vida de quien las sufre y de sus victimas (Dike
et al., 2005).

En una serie de estudios de neuroimagen estructural por MRI, se compard el
volumen de diferentes estructuras cerebrales en un grupo de sujetos con historia
de mentiras patologicas, otro con trastorno antisocial de personalidad y un grupo
control. Se encontré que los mentirosos patolégicos tuvieron mayor volumen de
materia blanca prefrontal en comparacion con los otros dos grupos, especificamente
en la corteza orbitofrontal, la corteza inferior frontal y la media (Yang et al., 2005,

2007). Aunque estos estudios no permiten identificar si las diferencias estructurales
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son producto de la mentira patoldgica o mas bien su causa, si permiten subrayar
el papel de la corteza prefrontal relacionado con el engano (N. Abe, 2011).

Existen dos interpretaciones del hallazgo estructural mencionado, la primera
propone que el exceso de materia blanca en el prefrontal tiene el fin de facilitar
el procesamiento de la informaciéon durante el engano, mientras que la segunda,
indica que el exceso de sustancia blanca es funcionalmente ineficiente, lo
que lleva a desinhibicién y resulta en la tendencia a mentir. Aunque ambas
interpretaciones pudieran tener soporte empirico, la falta de estudios funcionales
complica la conclusién respecto al hallazgo anatémico. De modo que los estudios
de neuroimagen funcional son un &area pendiente en la comprension de la

neurobiologia del engano.

4.2 Antecedentes

Como se ha descrito, una de las 6pticas actuales desde donde se estudia el engafno
es la neurociencia cognitiva, facilitada por los avances de técnicas de registro y
analisis de neuroimagen funcional. Los principales hallazgos en esta linea indican
de forma sistematica la participacion de la corteza prefrontal, la insula y la corteza
anterior del cingulo, entre otras estructuras, para coordinar los diversos procesos
sociales, cognitivos y emocionales que conforman el engatio (N. Abe, 2011; Lisofsky
et al., 2014).

De forma paralela con los hallazgos de las neurociencias cognitivas, la economia
experimental ha otorgado datos sélidos y tareas conductuales ecolégicamente
validas para el estudio y comprension del engafio en circunstancias interactivas

(Gneezy, 2005; Gneezy et al., 2013), estos antecedentes y el actual interés por
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combinar modelos basados en Teoria de Juegos y los métodos neurocientificos
(Fehr & Camerer, 2007; Sanfey, 2007), han dado origen a algunos estudios que
claramente sintetizan la neurociencia y la economia experimental para el estudio
del engano (Por ejemplo, Baumgartner et al., 2009; Volz et al., 2015).

Las aproximaciones metodoldgicas mencionadas tienen la ventaja de captar
la naturaleza dinamica de la interaccién social ya que en efecto suponen
interacciones reales y no simuladas. Dentro de sus caracteristicas, los participantes
no son forzados a realizar respuestas determinadas, sino que ocurren de forma
voluntaria y, adicionalmente, estos estudios representan una forma cuantificable
de las consecuencias que pudieran ocurrir tras realizar diferentes tipos de
comportamientos, como enganar. Estas ventajas estan ausentes en muchas de las
propuestas actuales para el estudio del engano, y representan probablemente las
limitaciones mds importantes en la investigacién del area (N. Abe, 2011; Lisofsky
et al., 2014; Sip et al., 2008).

En la agenda del estudio cientifico del engano, uno de los topicos pendientes es la
exploracién de los contextos sociales que lo facilitan o lo inhiben (N. Abe, 2011).
En este sentido, existen numerosas investigaciones que abordan la influencia que
tiene la informacién social en la toma de decisiones y los correlatos cerebrales
asociados (Amodio & Frith, 2006; Bhanji & Delgado, 2014). Algunos de los
hallazgos més interesantes, apuntan a que la sola presencia de otra persona puede
afectar en como se procesa la recompensa en el cerebro. Por ejemplo, recompensas
monetarias matematicamente idénticas, tienen diferentes intensidades de respuesta
en el cuerpo estriado dependiendo de la cercania social de la persona con que se
comparten; en un estudio, cuando las recompensas se compartieron con un amigo,

hubo mayor activaciéon del cuerpo estriado ventral que cuando se compartieron
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con un extrano o computadora; ademas, la experiencia subjetiva de excitacion
coincidié con el patrén de actividad de la estructura cerebral mencionada (D. S.
Fareri et al., 2012).

Otra estructura cerebral que responde a la cercania social es la corteza medial
prefrontal, la cual se ha identificado que desempena un papel fundamental en
la integracion de representaciones tanto de acciones potenciales como de sus
resultados (Amodio & Frith, 2006). Por ejemplo, se ha encontrado que cuando
se compite con una persona de la propia red social (amigo) en comparacién con
alguien fuera de la red (extrafio), la respuesta de la corteza medial prefrontal es
mas intensa si se trata de un amigo a si se trata de un desconocido (Dominic
S. Fareri & Delgado, 2014). Se cree que la corteza medial prefrontal valora
diferencialmente la cercania social, probablemente considera los resultados
potenciales de las interacciones con personas de alta cercania social como maés
informativos, que los que ocurren con personas de cercania baja o nula.

Aunque se ha investigado la influencia de la cercania social en la toma de decisiones
sociales como la cooperacion o competencia, se desconoce el rol que podria tener
este factor en la decision de enganar asi como sus bases cerebrales. En este contexto
surge una de nuestras preguntas de investigacion, la cual es si habra algiun efecto
de la cercania social en el engano, es decir, si manipulamos la presentacion de
compaferos en un juego econémico, incluyendo personas que pertenecen a la red
social o de alta cercanfa social (amigos) e incluyendo personas que no forman
parte de la red social o de poca cercania social (desconocidos) £las personas se
conduciran diferencialmente en términos de la frecuencia y magnitud del engafio
en funcién del companero de juego? Y desde luego, £Cudles seran los procesos

cognitivos y los correlatos neuronales que daran sustrato a sus decisiones?
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Para contestar estas preguntas de investigacion se plantea un paradigma
experimental basado en un juego econémico, llamado el Juego de Confianza con
Promesas (Berg et al., 1995; Charness & Dufwenberg, 2006), adaptado para su
realizacién durante la evaluaciéon con Imagen por Resonancia Magnética Funcional
(fMRI) (Baumgartner et al., 2009). De forma tipica, el juego tiene dos jugadores
simultaneos, uno de ellos (inversor) decide si ofrecer o no su presupuesto a otro
(depositario). Si el inversor decide ofrecer el presupuesto, el investigador multiplica
el valor del presupuesto por una cantidad y posteriormente el depositario decide
cuanto regresarle al inversor. La versiéon del juego de confianza con promesas
supone que antes de que el ‘nversor decida ofrecer su presupuesto al depositario,
éste puede enviarle una promesa sobre cuanto dinero le regresara, con el fin de
que el inversor tenga mas confianza en entregarle su dinero.

El engano se evaliia desde el punto de vista conductual cuando el depositario
realiza una promesa sobre la cantidad de dinero que regresara y posteriormente,
de forma intencional, no la cumple (Baumgartner et al., 2009). Dentro de las
manipulaciones experimentales de nuestro estudio, estd la presentacion aleatoria
de tres comparieros de juego distintos, una persona de alta cercania social (amigo),
de baja cercania social (desconocido) y una computadora como control no humano,
quienes llevaran a cabo el papel de inversor mientras que el participante evaluado
con fMRI desempenard el papel de depositario, quien tendra que realizar las
promesas y tendra que decidir en qué magnitud y frecuencia cumple la promesa

hecha a sus companeros de juego regresando o no el dinero prometido.
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4.3 Objetivo

En virtud de los antecedentes descritos, la presente investigacion tuvo el fin de
evaluar la influencia de la cercania social en el engano, por medio de un experimento
en donde se pudieron obtener mediciones del comportamiento en el contexto de un

juego de econdémico, asi como de la actividad cerebral asociada con las decisiones.
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Capitulo 5

Métodos

El objetivo del presente estudio fue evaluar el efecto de la cercania social en
la decisiéon de romper una promesa. También, identificar las regiones cerebrales
asociados con el procesamiento de la cercania social y su relacion con las decisiones

deshonestas.

5.1 Participantes

Se seleccionaron 45 personas voluntarias (15 hombres), estudiantes de licenciatura,
en un rango de edad de 19 a 33 anos (T = 23.7, s = 3.71), de estado civil soltero.
Todos los participantes reportaron no tener historial médico de tipo neurolégico
ni psiquidtrico al momento de la evaluaciéon. Los participantes acudieron con un
amigo considerado cercano por ellos mismos, quienes cumplian con las siguientes
caracteristicas: era una persona del mismo sexo que los participantes, no existia
un vinculo familiar y no se trataba de una persona con una relaciéon de tipo

sentimental y/o sexual. Los criterios de inclusién y exclusién que debian mostrar

43
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Tabla 5.1: Criterios de Inclusién y Exclusion

Inclusion Exclusion

Edades entre 18 - 35 afios Historial psiquidtrico y/o neurologico
Sin historial neurologico y/o psiquidtrico Acompanante familiar

Saber leer y escribir Pareja sentimental y/o sexual

los participantes para ser considerados dentro del estudio se indican en la 5.1.

Todos los participantes y sus respectivos acompanantes firmaron un consentimiento
informado en el cual se indic6 que su participaciéon era voluntaria, que no
representaba riesgo de ningun tipo para su integridad ni la de sus acompanantes
y que podian decidir terminar el experimento en cualquier momento sin que
ello tuviera repercusiones de ningin tipo. Los procedimientos experimentales se
sometieron a aprobacién por parte del comité de ética del Instituto Nacional de
Psiquiatria Ramén de la Fuente Muniz (INPRF) en la Ciudad de México, asi
como del comité de investigacion y ética de la Universidad Nacional Auténoma

de México.

5.2 Procedimiento

1. Reclutamiento de participantes: Se contacté a todos los participantes
haciendo publicidad mediante correos electrénicos a alumnos de la Facultad
de Psicologia de la Universidad Nacional Auténoma de México. Las personas
interesadas escribfan un correo electrénico y/o se comunicaban mediante
teléfono celular con el investigador principal (SJ).

2. Filtrado de participantes: El investigador se comunicaba por teléfono celular

con los interesados y les explicaba brevemente que se trataba de un estudio
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sobre toma de decisiones. Posteriormente, les preguntaba sobre algunos de
sus antecedentes médicos o psiquiatricos, y finalmente, les indicaba que para
formar parte del estudio debian acudir con un acompanante, que fuera un
amigo, considerado cercano, de su mismo sexo, no familiar, ni pareja sexual
y/o sentimental. Si el participante, no estaba de acuerdo o no cumplia (o no
podia cumplir) con algun criterio se le agradecia el interés y se descartaba.

3. Valoracion psicométrica: Aquellos que cumplian con las caracteristicas del
estudio, se les indicaba que para continuar su participacién debian realizar
una serie de valoraciones psicométricas, adaptadas para su realizacion en
linea. Las pruebas eran enviadas por correo electrénico y se obtenian los
resultados tan pronto como los participantes llenaran las evaluaciones.

4. Dia del experimento: Se daba la bienvenida al participante y a su
acompanante. En ese momento se les presentaba al extrano, quien era una
persona del equipo de investigacién que se hacia pasar por otro participante.
Se les explicaba verbalmente la estructura del experimento, diciendo que
consistia en la realizacion de un juego adaptado para computadora (ver
diserio experimental). Posteriormente, mediante la computadora, se les
explicaba el procedimiento del juego y se les permitia realizar entre 3 y
5 ensayos de prueba para que dominaran la ejecucién. Para verificar que
ambos habian comprendido la tarea, el investigador realizaba preguntas al
participante, a su amigo y al extrano, sobre la estructura del juego y sobre
qué podian hacer ante determinadas circunstancias hipotéticas. Finalmente,
se indicaba al participante que su amigo y el extrano continuarian con su
participacién en una sala diferente, de modo que el participante iniciaba el

juego pensando que lo estaba realizando con sus companeros.
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5. Informaciéon para el amigo: En una sala aparte, se indicaba al amigo el

objetivo del estudio y se le mencionaba que su funcién era solamente saber
si su mera presencia podia influir en el comportamiento del participante.
Asimismo, se le mencionaba que las respuestas que observaba el participante
como si fueran del amigo o el extrano habian sido programadas.

En el experimento, se le mostraban al participante diferentes pantallas en
las que debia realizar una serie de decisiones (ver diseno experimental).
Basicamente realizdé una promesa sobre la frecuencia de veces que pagaria
una cantidad fija y posteriormente, tuvo la posibilidad de cumplir o no su
promesa, pagando dicha cantidad ante diferentes companeros de juego: el
amigo, el desconocido y la computadora.

Después del experimento, se realizd una sesion breve de conversaciéon con el
participante, se le indicaba que las respuestas de sus compaifieros o parejas no
eran reales con el fin de que él experimentara todas las posibilidades del juego
en la misma magnitud. Se les dio la oportunidad de retirar su participacién
si consideraban que no estaban de acuerdo con alguna de las manipulaciones

experimentales.

5.3 Diseno

Los participantes realizaban una tarea de toma de decisiones, que les era

presentada como un juego econdémico. La tarea involucré la participacion de tres

companeros con los que los participantes jugaban de forma independiente, los

cuales conformaban tres niveles de cercania social: cercania alta (cuando jugaban

con el amigo), cercanfa baja (cuando era el extrano o desconocido) y cercania
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nula (cuando se presentaba una computadora).

La tarea involucré dos condiciones de juego: con promesa (ensayos en que se
realizaban promesas y luego se pagaba o no una cantidad fija) y sin promesa
(ensayos en que no habfa promesa sélo se pagaba o no una cantidad fija). Las
condiciones fueron implementadas de manera aleatoria, de modo tal que los
participantes no anticiparan la identidad de su companero para el siguiente
ensayo y dicho orden de presentacion fue exactamente el mismo para todos los
participantes, a fin de garantizar que todos experimentaran la tarea de la forma
mas similar posible. Lo anterior da lugar a un diseno experimental intrasujetos de
(2 x 3):

1. Condicién de juego: sin promesa y con promesa
2. Cercania social: nula, baja y alta.

La tarea consistié en 24 ensayos (8 por cada nivel de cercania social y 12 por la
condicién de presencia y ausencia de promesas), en los que los participantes, por
medio de una interfaz computarizada, realizaban promesas a sus tres compaferos,
las cuales indicaban que siempre, casi siempre, algunas veces o nunca pagarian la
mitad de sus ganancias. Posteriormente, la historia encubierta en el juego, es que el
companero tendria informacién de la promesa y con base en ello decidiria invertir
una cantidad fija en el participante. Sin embargo, las decisiones de los compaineros
fueron programadas de antemano, para que la conducta de los companeros fuera
proporcionalmente igual para todos los participantes. Una vez que el participante
realizaba la promesa, observaba la supuesta decision de sus compafieros y sabia
si su compaitiero habia invertido o no, asi como la identidad del mismo (amigo,
desconocido o computadora). Finalmente, el participante podia decidir pagar la

mitad o no pagar la mitad (ver Figuras 5.1 y 5.2).
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Figura 5.1: Tarea Experimental

Tarea experimental adaptada para su implementacién en computadora. En la parte
A se ve el Juego con promesas en un ensayo tipico del juego. En la fase de promesas,
el participante escogia entre: siempre, casi siempre, algunas veces o nunca, pagaré
la mitad. En la fase de anticipacién, el participante recibia informacion sobre con
quién de sus compaifieros realizaba el ensayo: amigo, desconocido o computadora.
En la fase de decisiéon se le informaba al participante cual habia sido la decisién
de su companero. En caso de que el companero hubiera invertido, se habilitaba
la posibilidad de decidir si se pagaba o no la mitad; en caso de que el compaifiero
no hubiera invertido, se le indicaba tal informaciéon y se procedia a la fase de
pago. En la fase de pago, se informaban las ganancias que correspondian a cada
participante. En la parte B se ve el juego sin promesas en un ensayo tipico. Todas
las fases corresponden, la tnica diferencia es que durante esta parte los sujetos no
pueden realizar promesas (Figura 5.1).

En la Figura 5.2 se muestra la estructura del juego econémico. El participante

realizaba una promesa, que era informada a su companero de ensayo, con dicha
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Figura 5.2: Estructura de los pagos en el juego econémico

informacion el compaiiero decidia si invertir o no su presupuesto de $2. En caso de
no invertir, el ensayo culminaba y los pagos eran $2 para el compaiiero y $0 para
el participante, sin embargo, en caso de invertir, la estructura del juego propone
multiplicar los $2 por un factor de 5, de modo que el participante recibe $10,
finalmente, el participante decide regresar la mitad de su nuevo monto ($5 para
el companero y $5 para si) o conservar los $10 y dejar a su companero con $0.
La mitad de los ensayos se realizaron sin la fase de promesa, con el objetivo de

determinar si la promesa tiene o no un efecto en el comportamiento.

5.4 Instrumentos

El grado de cercania social que experimenta el participante con relacion a sus socios
o compaineros de juego se midi6 utilizando la escala de inclusion del otro en el yo
(IOS) (Aron et al., 1992), la cual consiste en siete pares de circulos adyacentes, que
estan etiquetados con la palabra YO y la palabra OTRO y los cuales varian en

funcién del grado en el que se traslapan indicando cercania o lejania percibida con
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respecto al otro. La escala de inclusion del otro en el yo IOS, es una forma breve y
validada para valorar la cercania social, asi que solicitariamos a los participantes
que realizaran la escala hacia los amigos, los extranos y las computadoras usadas
como control no social. Lo mismo se les solicité a los amigos hacia el participante,
el extrano y la computadora, con el fin de verificar que ambos tengan una vision

similar de la relacion entre ellos y otras personas.

5.5 Adquisiciéon de la fMRI

Las iméagenes cerebrales fueron adquiridas en un resonador Phillips Ingenia 3T
MR system (Phillips Healthcare, Best, The Netherlands, and Boston, MA, USA)
con una bobina de 32 canales dS Head. Los datos funcionales durante la tarea
fueron adquiridos utilizando una secuencia de imagen T2*-weigthed echo planar,
con tiempo de repeticion (TR) / tiempo de eco (TE) = 20000/30 ms, flip-angle
= 757 y recuperacion de inversion para la supresion del liquido cerebroespinal. Se
adquirieron un total de 510 rebanadas axiales con resolucién isotrépica de 3 mm,
field of view = 240 mm y matriz de adquisicién = 80 x 80. Los datos estructurales,
fueron adquiridos por medio de una secuencia T1-weighted (tiempo de repeticion
= 7 ms, tiempo de eco = 3.5 ms, flip angle = 87, field of view = 240 x 240 y voxeles

isotrépicos de 1.0 mm).

5.6 Analisis Estadistico

Se obtuvieron las proporciones de las decisiones de pagar o no pagar la mitad,

asi como las promesas realizadas. Posteriormente, se calcularon las variaciones
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en las proporciones de acuerdo con los companeros de juego y la condiciéon de
presencia o ausencia de promesas. Se realizo inferencia Bayesiana para evaluar el
efecto de las condiciones experimentales en la tasa de pago a nivel individual y
poblacional. Para tal propésito, se realiz6 un modelo jerarquico que asume que la
incertidumbre en el efecto de las promesas y parejas sobre la conducta individual
proviene de distribuciones poblacionales para los parametros del modelo. En este
modelo, cada decision proviene de una distribucién Bernoulli con una probabilidad
de pagar determinada; el objetivo del modelo jerarquico es predecir cada decision
a través de la combinacién lineal de los predictores transformados por su funcién
de enlace inversa logit.

El modelo estima que la probabilidad de pagar la mitad para cada ensayo, depende
del efecto de la presencia de promesas, asi como de los companeros con cercania
social baja y alta. También asume que pueden existir diferencias individuales en
el desempeno durante la tarea, las cuales son asumidas por parametros especificos
que constituyen ajustes a los coeficientes poblacionales.

El modelo se programé en R por medio del paquete brms (Biirkner, 2017), que
realiza la inferencia mediante el muestreo por Cadenas de Markov Monte Carlo
(MCMC) mediante Stan. Las distribuciones posteriores de todos los pardmetros
fueron aproximadas con cuatro cadenas de 2000 iteraciones cada una: las primeras
1000 iteraciones de cada cadena fueron descartadas (periodo de calentamiento),
para un total de 4000 muestras post-calentamiento. La convergencia del modelo
fue evaluada mediante inspeccion visual de las cadenas y el calculo del estadistico
de diagnéstico de Gelman y Rubin, que para todos los parametros fue de 1, lo que

se interpreta como convergencia.



52 CAPITULO 5. METODOS

5.7 Analisis de fMRI

Los datos fueron analizados por medio del software FSL 6.0.1 (FMRIB’s Software
Library). Las imagenes de cada participante fueron corregidas para movimiento y
tiempo, ademdas de normalizadas al espacio MNI (Montreal Neurological Institute,
EPT voxel size = 2 X 2 X 2 mm). Los datos fueron suavizados por medio de
un filtro Gausiano de 6 mm y filtrados para bandas altas durante el analisis. La
senal de fMRI Bold Oxygen Level Dependent BOLD fue examinada durante las
fases de la tarea experimental: Promesas, Anticipacién y Asignacién (ver Figura
5.1), por medio del modelo lineal general (GLM). Para determinar la activacion
especifica de cada fase, ademas de algunas comparaciones de interés, se evaluaron
los contrastes Promesas > 0, Decision > 0, No promesas > 0, Desconocido >
Computadora y Amigo > Computadora. Finalmente, para identificar activaciones
a nivel grupal y realizar la inferencia, utilizamos un modelo efectos mixtos con
las imagenes obtenidas del primer nivel de analisis de cada sujeto. Se determiné la
significancia estadistica por medio del criterio de clister con un umbral de Z > 2y
una p < 0.05, corregido por mutliples comparaciones por medio de False Discovery

Rate (FDR).



Capitulo 6

Resultados

6.1 Resultados de Conducta

6.1.1 Descriptivos generales

Los participantes decidieron pagar la mitad a sus socios en el 69% de los ensayos
independientemente de la cercania social y las promesas, lo que indica una mayoria
de decisiones reciprocas en la muestra (Figura 6.1A). Lo anterior es congruente con
las promesas realizadas, ya que el 79.6% de estas fueron para los niveles mas altos
de compromiso: el 41.5% y el 38.1% de las promesas, respectivamente, expresaron
que casi siempre y siempre pagarian la mitad a sus socios. Poco méas del 20% de
las promesas se distribuyeron entre las opciones que expresan menor compromiso,
aunque el 15.3% fue para la opcién a veces y solo el 5.1% para nunca (Figura
6.1B). Llama la atencién que la promesa maés elegida fuera la opcién casi siempre,
si consideramos que no se prometia a ninguin socio en especifico, la opcién casi

stempre le daba a los participantes la oportunidad de decidir no ser reciprocos en

23
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algunos ensayos, sin que eso implicara necesariamente falta de honestidad.
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Figura 6.1: Frecuencias de pago y promesas seleccionadas por todos los
participantes El panel A) muestra el porcentaje de decisiones reciprocas de
todos los participantes, independientemente de la cercania social y el nivel de
promesa. En B) se muestra el porcentaje en que fue seleccionada cada promesa
independientemente de los companeros de juego. La promesa mas seleccionada
fue casi siempre, que daba la oportunidad de decidir no ser reciproco en algunos
ensayos.

6.1.2 Diferencias por cercania social y promesas

La mayoria de los participantes fueron sensibles a la cercania social de su
companero, entre mas cercania social mayor fue su proporcion de pagos. Ademas,
estas proporciones fueron todavia mayores cuando los sujetos estaban en la
condicién de promesas en comparacion con los ensayos sin promesas. Lo anterior
indica la preferencia por el companero de cercania alta, a quien le decidieron
pagar en el 91% de los ensayos, independientemente de si realizaron o no promesa,
también vale la pena mencionar que, sin considerar las promesas, los participantes
decidieron ser reciprocos con el extrano en el 67% de los ensayos y en el 48%

con la computadora. Los porcentajes anteriores variaron dependiendo de si los
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participantes habian realizado una promesa antes, cuando antes se realizé una
promesa, el porcentaje de decisiones reciprocas hacia el amigo, subi6 hasta el 95%
de los ensayos, mientras que para el extrano y amigo, los porcentajes de pago
fueron de 76% y 53%, respectivamente. En la Figura 6.2 se muestra en azul marino
la tasa de pago y en azul claro la diferencia, que corresponde con la proporcién de
veces que los participantes no pagaron la mitad; se puede observar que la cercania

social incrementa la tasa de pago, asi como la condicién de promesas.
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No pagar . Pagar

Figura 6.2: Proporciones de pago dependiendo de la cercania social y la condiciéon
de promesas. A la izquierda se muestran las decisiones reciprocas en la condicion
de no promesas, se puede observar que dependiendo del companero de juego la
proporciéon de pago fue mayor. En la figura derecha se muestran las decisiones
en la condicién de promesas, de igual forma, la proporcion de pago incrementa
en funcién de la cercania social del compafiero, pero se puede observar que las
proporciones fueron mayores en esta condiciéon en contraste con la condicién sin
promesas.
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Tabla 6.1: Estimaciones Bayesianas de los efectos de la cercania social y promesas
en las decisiones reciprocas

Término Estimacion ~ SE  IC Inferior IC Superior
Intercepto -1.62 0.40 -2.31 -1.02
Promesas 1.27 0.40 0.64 1.92
Confederado 2.01 0.55 1.20 2.97
Amigo 4.15 0.77 3.07 5.49

6.1.3 Inferencia Bayesiana

Las condiciones experimentales de promesas y cercania social (extrano o amigo)
incrementaron la probabilidad de pagar la mitad (ver Figura 6.3A). Las pendientes
estimadas para los predictores promesas, extrano y amigo, fueron positivas, lo que
indica que su presencia incrementa la tasa de decisiones reciprocas. Para interpretar
los resultados del modelo empleado, el intercepto representa la estimacion del efecto
conjunto que tuvieron la condiciéon de no promesas y la computadora sobre la
decision de pagar, por lo que el intercepto se puede entender como la condicion de
referencia, respecto a la cual se determiné la magnitud y direccion de los efectos
experimentales.

Practicamente, todas las condiciones experimentales tuvieron efecto sobre las
decisiones con el 95% de probabilidad posterior, sin embargo, el efecto mas grande
fue el del companero amigo. Ademas, si se examinan los Intervalos de Credibilidad
al 95% (IC) de las estimaciones Bayesianas en la Tabla 6.1, se puede observar que
el limite superior del IC del efecto del eztrano es menor que el limite inferior del
IC del efecto del amigo, por lo que se puede concluir que existe evidencia robusta
de la superioridad del companero de cercania social alta, en términos del efecto

que tuvo en las decisiones reciprocas de los participantes.
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La Tabla 6.1 muestra los efectos poblacionales del modelo Bayesiano jerarquico
para la tasa de pago. Se presentan las estimaciones de cada coeficiente del
modelo en escala logit, su error estandar (SE) y los intervalos de credibilidad
(IC) Bayesianos del 95%. Los cuales indican los limites inferiores y superiores de
las estimaciones, entre los que se ubica el 95% de probabilidad posterior. Los IC
del 95% indican que existe evidencia robusta de los efectos de las condiciones
experimentales sobre el comportamiento, ya que todos ellos excluyen el cero como

un valor plausible para el coeficiente.
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Figura 6.3: Estimaciones Bayesianas de los efectos de las condiciones
experimentales

La Figura 6.3A indica las distribuciones de probabilidad posterior de los
coeficientes que indican el efecto de las condiciones experimentales: promesas,
extrano y amigo. En la abscisa se muestra el tamano de los coeficientes en escala
logit y en la ordenada se incluyen los nombres de los predictores evaluados. Se
puede observar que todas las distribuciones excluyen confiablemente el cero, lo que
indica evidencia fuerte de su efecto sobre el comportamiento de los participantes.

Valores mayores al cero indican que la condicién experimental aumenta la
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probabilidad de regresar el dinero, por lo que se puede observar que la cercania
social alta fue el predictor mas importante de las decisiones en la tarea.

La Figura 6.3B muestra la combinacion de los efectos de las condiciones
experimentales en un mismo predictor lineal y su relaciéon con la decision de
pagar. El predictor lineal incrementa su valor de acuerdo con la cercania social
y la condicién de promesas, por lo que se puede observar que a medida que éste
incrementa también lo hace la probabilidad de pagar. Se puede notar que cuando
el predictor lineal es igual a cero se estima una probabilidad de pagar muy baja,
sin embargo a valores a penas superiores al cero la probabilidad de pagar comienza
a incrementar rapidamente, lo que representa la sensibilidad de los sujetos a las

condiciones experimentales.

6.2 Resultados fIMRI

Mediante el modelo de efectos mixtos ejecutado en el cerebro completo se identifico
activacion significativa en algunas regiones cerebrales para las fases de la tarea:
promesa y decision. Asimismo, se detectd la activacion durante la anticipacién de
los companeros: computadora, extrano y amigo; posteriormente se exploraron las
diferencias en los mapas de actividad cerebral entre el extrano y la computadora,
el amigo y la computadora, y el extrano vs. el amigo. Estos contrastes fueron
disenados para explorar la activacion cerebral relacionada con el momento de la
planeacion al realizar una promesa, con la inhibicién de respuestas conductuales
y emocionales, asi como con la evaluacion subjetiva de la decisién dependiendo de

los niveles de cercania social.
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6.2.1 Efecto de promesas

Respecto a las fases de promesa y no promesa, el modelo de efectos mixtos permitio
inferir activacion en la Corteza Anterior del Cingulo bilateral, asi como una porciéon
del area premotora. El pico mas alto de actividad ocurri6 en el lado izquierdo de
la Corteza Anterior del Cingulo, especificamente en las coordenadas MNI x = §,
y = 25, z = 28. La Figura 6.4 muestra en los cortes sagital, coronal y axial, los

clusters activados con un puntaje Z > 2 y una p < 0.05 corregida por clister.

Figura 6.4: Efectos de la condicién No promesa en la actividad BOLD. Regiones
cerebrales detectadas por el modelo de efectos mixtos durante la fase de promesas
en el juego econémico. De izquierda a derecha se muestran los cortes cerebrales
sagital, coronal y axial en una vista radiolégica. El mapa estadistico se superpuso
en una imagen estandar MNI de 1 x 1 x 1 mm, el cual muestra en color amarillo
brillante las regiones de mayor activacién, mientras que el color rojo indica menor
activacion. El pico maximo de actividad durante la fase de promesas se localiz6 en
la Corteza Anterior del Cingulo izquierda en las coordenadas x = -8, y = 25, z =
28. Se indican los clusters activados con puntaje Z > 2 y una p < 0.05 corregida
por cluster.

6.2.2 Efecto de la decisiéon de pagar

Respecto a los analisis dirigidos a evaluar la activacién durante las decisiones

reciprocas, se identifico activacion en los ganglios basales izquierdos: el globo palido
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y cuerpo estriado. El pico méas alto de actividad se registré en el globo palido
izquierdo, en las coordenadas x = 16, y = 4, z = 2. La Figura 6.5 muestra los

conjuntos activados con un puntaje z > 2 y una p < 0.05 corregida por cluster.

Figura 6.5: Efectos de la decisiéon de pagar en la actividad BOLD. Regiones
cerebrales detectadas por el modelo de efectos mixtos durante las decisiones
reciprocas en el juego econémico. De izquierda a derecha se muestran los cortes
cerebrales sagital, coronal y axial en una vista radiolégica. El mapa estadistico
se superpuso en una imagen estandar MNI de 1 x 1 x 1 mm, el cual muestra en
color amarillo brillante las regiones de mayor activacion, mientras que el color rojo
indica menor activacion. El pico méaximo de actividad durante las decisiones se
localiz6 en el globo péalido izquierdo en las coordenadas x = -16, y = 4, z = 2.
Se indican los clusters activados con puntaje Z > 2 y una p < 0.05 corregida por
cluster.

6.2.3 Efecto de cercania social durante la anticipacién

Con el propésito de evaluar el efecto de la cercania social durante la anticipacion
de los companeros, se contrastaron los mapas de activaciéon del extrano
vs. computadora y del extrano vs. amigo. Para las dos comparaciones mencionadas
se registré actividad principalmente en el nucleo caudado bilateral, asi como en
el putamen e insula derechos. El pico maximo de actividad se registré en las

coordenadas x = 14, y = 12, z = 18 que corresponden con el nicleo caudado
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derecho. La Figura 6.6 muestra los clusters activados con un puntaje z > 2y

p < 0.05 corregida por cluster.
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Figura 6.6: Efectos de la cercania social en la actividad BOLD. Regiones cerebrales
detectadas por el modelo de efectos mixtos durante la anticipacion de companeros
con cercania social en comparacién con la computadora. De arriba para abajo se
muestran los cortes cerebrales sagital, coronal y axial en una vista radiologica. El
mapa estadistico se superpuso en una imagen estandar MNI de 1 x 1 x 1 mm, el
cual muestra en color amarillo brillante las regiones de mayor activacién, mientras
que el color rojo indica menor activacion. El pico maximo de actividad durante las
decisiones se localiz6 en el nticleo caudado derecho en las coordenadas x = 14, y
= 12, z = 18. Se indican los clusters activados con puntaje Z > 2 y una p < 0.05
corregida por cluster.



Capitulo 7

Discusion

La decision de enganar, frecuentemente ocurre ante personas que difieren en el
grado de cercania social, como amigos, companeros de trabajo o vecinos. La
informacion de la familiaridad hacia una persona puede tener un impacto en la
frecuencia con la que se actia conforme a una norma social (por ejemplo, cumplir
una promesa a un amigo). Asimismo, la cercania social puede representarse en
estructuras cerebrales que codifican estimulos emocionales y preparan al individuo
para emitir respuestas de cooperaciéon o engano. El presente trabajo tuvo el
propoésito de explorar los efectos de la cercania social en el engano, considerando
sus manifestaciones a nivel conductual y en términos de las estructuras cerebrales
involucradas.

Dada la complejidad que representa el estudio cuantitativo del engafio y de nuestro
problema de interés, en la presente investigacion disenamos una tarea basada en un
juego econémico con promesas, que a diferencia de otras aproximaciones descritas
en la investigacién pasada (Baumgartner et al., 2009; Charness & Dufwenberg,

2006; Serota et al., 2010), tuvo la ventaja de poder cuantificar de manera objetiva la

63
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conducta de engano y no por autorreporte. Permitié que dicha conducta surgiera de
manera espontanea por parte de los participantes y no que ocurriera por instruccion
del investigador; también, la decisiéon de enganar se asocié con consecuencias reales
para quien lo ejecutd, e involucrd la participacion de personas significativas para
quien realizé la tarea y no simplemente incluyé a sujetos desconocidos.

En nuestro estudio, los participantes decidieron no enganar en la mayor parte
de la tarea, lo cual, en términos de la estructura del juego econdémico, implicd
que cumplieron su promesa en la mayoria de los ensayos. Dicho hallazgo coincide
con la propuesta de que realizar una promesa puede activar normas sociales
de cooperacién, que los sujetos tienden a cumplir (Bicchieri, 2002; Fehr &
Schurtenberger, 2018). Sin embargo, nuestros datos sugieren que los beneficios
o costos de decidir si cumplir dichas normas, o no, se podrian calibrar con
respecto a la naturaleza de la relacion interpersonal de los involucrados. Aunque
las consecuencias monetarias de romper una promesa fueron idénticas para los
tres niveles de cercania social, nuestros participantes prefirieron no romper una
promesa cuando la cercania social fue alta en comparacion con cuando fue baja o
inexistente.

Asi, los datos recopilados indican que la cercania social es un estimulo que impacta
en la decisién de enganar. Especificamente, los sujetos enganiaron mas del 50%
de los ensayos al compaiiero de cercania social nula (computadora), enganaron
menos del 25% al companero de cercania baja (extrano) y menos del 10% al
companero de cercania social alta. El efecto de la cercania social alta sobre la
decisién de no enganar, fue superior positivo con 95% de probabilidad posterior
y fue mayor al efecto que tuvieron los otros companeros de cercania social menor.

En la literatura de investigacion se ha descrito que mentirle a un amigo puede
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traer multiples consecuencias negativas para quien ejecuta y recibe el engafio.
Incluso puede haber consecuencias mayores que si el engano fuera realizado a
personas extranas, por ejemplo, en los grupos se castiga més severamente a sus
miembros cuando realizan una transgresion hacia otro individuo del grupo que
cuando se realiza hacia una persona que no pertenece al mismo (Linke, 2012).
También se ha descrito que romper la promesa a un amigo en comparacion con un
extrano puede ser devastador emocionalmente para el amigo, puede generar mucha
desaprobacion del grupo y puede ocasionar culpa, vergiienza y tristeza en quien ha
traicionado (Shinada et al., 2004). Asi, es plausible que los participantes previeran
las posibles consecuencias sociales y/o emocionales de romper las promesas a
sus socios, particularmente a sus amigos, lo que en general les permitié tomar
decisiones que redujeran la posibilidad de estos resultados indeseables, al mismo
tiempo que hicieran més probable la confianza de su socio y que esto se tradujera
en consecuencias econémicas favorables para los dos.

El comportamiento de los participantes, en cuanto a la preferencia por los
individuos de alta cercania social, nos remite a por lo menos dos de los
mecanismos fundamentales de la evolucién de la cooperacion: la reciprocidad
directa e indirecta (Rand & Nowak, 2013). La reciprocidad directa ocurre cuando
dos mismos individuos interactian repetidamente, de modo que las estrategias de
comportamiento son condicionales a las consecuencias de interacciones previas,
e.g. si cooperaste conmigo ayer entonces yo coopero contigo el dia de hoy. La
reciprocidad directa evoluciona si la probabilidad de nuevas interacciones es
suficientemente alta, es decir, si consideramos que el futuro es incierto o ambiguo
en términos de las interacciones con los demaés, la cooperacion de los individuos

reduce la incertidumbre al incrementar la probabilidad de que en lo posterior
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los demas respondan reciprocamente. En nuestro caso, los individuos cumplieron
sus promesas primordialmente hacia sus amigos, de los cuales tenian informacion
disponible respecto a su nivel cooperacion y reciprocidad, producto de las
multiples interacciones previas al experimento que probablemente definieron su
amistad. Asimismo, aunque durante la tarea los participantes experimentaron la
desconfianza de sus amigos en algunos ensayos, la realidad de que las interacciones
con ellos trascenderian incluso al contexto del juego econdémico, pudo representar
uno de los factores principales por los que los participantes cumplieron sus
promesas en la mayoria de los casos.

Por otra parte, el mecanismo de reciprocidad indirecta también podria explicar
el comportamiento de los participantes, tanto a los amigos como a los otros
dos socios de baja o nula cercania social. Este mecanismo opera si existen
interacciones repetidas dentro de una poblacién, en la que la informacién respecto
al comportamiento de un individuo se esparce para afectar la reputacion del
mismo, de modo que los demas actilen condicionalmente a esa reputacion. En
otras palabras, la cooperaciéon ocurre dependiendo de lo que un individuo haga
al otro y de lo que los deméas digan que hace. Entonces, aunque la cooperacion
sea costosa, los individuos la realizan para mejorar su reputacion e incrementar
la posibilidad de recibir ayuda de las deméas personas (Rand & Nowak, 2013).
En nuestro caso, los individuos cumplieron sus promesas la mayoria de las veces
no solo hacia sus amigos, sino que también lo hicieron hacia los extranos; si
consideramos que las decisiones de los participantes eran conocidas por todos
los socios, es factible que la estrategia de los participantes fuera consolidar una
reputacion positiva que aumentara la oportunidad de recibir inversiones tanto del

amigo como del extrano. Cabe mencionar, que lo anterior no aplicd en el caso de
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la computadora, ya que decidieron romper su promesa hacia ella en més del 50%
de los ensayos, de modo que se podria inferir que los participantes supusieran que
la reciprocidad directa o indirecta, no operan en el caso del socio no humano.

Si bien, es posible que la reciprocidad directa e indirecta sean los mecanismos
evolutivos que explican el comportamiento de los sujetos durante el experimento,
no es factible hacer inferencias respecto a los procesos cognitivo-afectivos que
justifican sus decisiones solamente de la observacion de su comportamiento.
Estudios previos, han sugerido que las personas cumplen sus promesas porque
“vencen la tentacién” asociada con obtener el beneficio que pudiera ocurrir al
incumplir un acuerdo, lo que implicaria que un proceso que se requiere es el
control cognitivo, que se usaria para inhibir el impulso de romper la promesa.
Otro proceso que podria ser fundamental para mantener una promesa, es la
posibilidad de que los sujetos experimenten algiin tipo de emociéon positiva por
comportarse de manera honesta y congruente con sus promesas. De modo que, el
uso de imagen por resonancia magnética funcional (fMRI, por sus siglas en inglés)
que se empled durante el estudio, podria ayudarnos a identificar estos procesos y
complementar las explicaciones evolutivas.

La imagen cerebral permitié identificar las regiones activadas durante dos
momentos fundamentales del juego econdémico, primero, cuando los sujetos
realizaron promesas y posteriormente decidieron cumplirlas; y segundo, el
momento en que los sujetos tomaron una decision hacia alguno de los tres
companeros de diferente cercania social. Respecto a la fase de promesas, se
encontr6 incremento de la actividad en la corteza anterior de cingulo, la cual ha
sido implicada de manera consistente en el control cognitivo en tareas emocionales

(Bhanji & Delgado, 2014), y se ha hipotetizado que su participacién durante la
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fase de promesas puede senialar la planeacién que los sujetos realizan respecto a
su comportamiento durante futuras fases de la tarea (Baumgartner et al., 2009).
Recientemente se ha subrayado el papel fundamental que la corteza anterior de
cingulo tiene en el aprendizaje social y las normas sociales, se ha propuesto que esta
area computa la expectativa respecto al nivel de cooperacion de las otras personas
(Parnamets et al., 2020). Considerando lo anterior en su conjunto, el aumento
en la actividad de la corteza anterior de cingulo sugiere que durante la promesa
se pondera informacién respecto a la expectativa del comportamiento potencial
de las parejas durante el juego, y se utiliza dicha informacién para realizar una
planeacion del nivel de cooperacién que el participante exhibirda durante futuras
fases.

La corteza anterior del cingulo es una estructura bilateral que esta localizada en la
parte anterior y medial de los hemisferios cerebrales, sus neuronas envian axones
a las dreas motoras y premotoras, ademas de poseer conexiones reciprocas con los
centros de recompensa en el cerebro, como la corteza orbitofrontal y el cuerpo
estriado. La corteza anterior del cingulo se ha implicado en la atencién selectiva
a estimulos que, a través del aprendizaje, predicen consecuencias aversivas o
recompensantes. Se ha propuesto que esta estructura es uno de los elementos
que componen un sistema de valoraciéon para la toma de decisiones sociales y
no-sociales, que a través del proceso denominado error de prediccion-recompensa
(reward-prediction error), guia las decisiones hacia la seleccion de una opcién
apropiada, la valoracion del resultado y el aprendizaje de las consecuencias
(Lockwood et al., 2018; Ruff & Fehr, 2014).

El error de prediccion-recompensa se refiere a la discrepancia entre las

consecuencias anticipadas y reales de una decision determinada, que al
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experimentarse ajusta la expectativa del individuo, de modo que la siguiente
ocasion en que se tome una decision particular, la distancia entre la prediccion y
la consecuencia real sea menor. En el caso de la tarea de promesas, el error de
prediccion-recompensa sugiere que los participantes generan expectativas durante
las promesas, por ejemplo, si prometieron que serian reciprocos con sus socios
esperan recibir la confianza e inversién de los mismos. La prediccion anterior, se
actualiza cuando reciben la noticia de que su socio confié o no en ellos; de modo
que la actividad de la corteza anterior del cingulo observada durante la fase de
promesa, podria representar la prediccidén respecto al comportamiento futuro de
Sus socios.

En cuanto a la actividad cerebral durante la decision de cumplir la promesa,
se encontr6 aumento de la actividad en una extensa secciéon del globo péalido
izquierdo, particularmente del cuerpo estriado ventral, el cual se ha asociado
consistentemente con la representacion del valor de una recompensa monetaria
(Zhou et al., 2014) o social (D. S. Fareri et al., 2012, 2015; Sip et al., 2015).
Especificamente, el cuerpo estriado ventral junto con la corteza ventromedial
prefrontal, son dos nodos fundamentales de la red de recompensa, los cuales se
han asociado con la anticipacion y prediccion de las consecuencias estimulantes,
asi como con el consumo y valoracién subjetiva de las mismas (Pujara et al., 2016).
Los estudios de neuroimagen funcional han encontrado que la corteza ventromedial
prefrontal y el cuerpo estriado exhiben fuerte conectividad funcional durante
el reposo, asimismo se activan en conjunto durante tareas de procesamiento
de recompensas; y en pacientes con dano bilateral de la corteza ventromedial
prefrontal, se ha encontrado que estas lesiones se asocian con disminucién de la

actividad del cuerpo estriado ventral durante la anticipacion de una recompensa,
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asi como con la disminuciéon del volumen de una subregion de esta estructura
denominada niicleo accumbens (Pujara et al., 2016).

Recientemente, se ha propuesto que la corteza ventromedial prefrontal y el nicleo
estriado ventral conforman un sistema de valoracién comtn (Parnamets et al.,
2020). Se propone que para tomar cualquier decisién, el cerebro debe asignar
y comparar el valor de las opciones disponibles, utilizando un cédigo neuronal
independiente de la naturaleza de la recompensa asociada con las opciones,
asi es posible valorar subjetivamente opciones con consecuencias asociadas de
diferentes tipos y utilizar esa informacion para guiar las decisiones de manera
conveniente (Levy & Glimcher, 2012). De acuerdo con lo anterior, la actividad
BOLD registrada en el cuerpo estriado ventral durante el presente estudio, sugiere
que el valor subjetivo de la opcién de cumplir la promesa fue mayor al de no
cumplirla, existen estudios que indican que el cuerpo estriado ventral se activa con
mayor intensidad cuando las personas actiian de manera justa, cuando cooperan o
cuando deciden donar (Cutler & Campbell-Meiklejohn, 2019), de modo que haber
actuado conforme a la promesa realizada pudo derivar en mayor utilidad que no
haberlo hecho.

De acuerdo con la idea anterior, se podrian proponer varias motivaciones
tanto extrinsecas como intrinsecas para explicar la utilidad de proceder de
manera congruente con la promesa. Las motivaciones extrinsecas se refieren
a consecuencias externas al individuo que estimulan ciertos comportamientos
(como la recompensa monetaria); mientras que las motivaciones intrinsecas se
pueden inferir cuando un individuo realiza y mantiene una conducta, aunque una
recompensa directa no esté presente (Ryan & Deci, 2000). Cumplir la promesa

podria generar satisfaccion condicionada a comportarse de manera generosa,
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o favorecer la propia imagen de que se es una “buena persona,” sin embargo,
la misma decision podria estar influida estratégicamente, por las recompensas
futuras que pueden obtenerse via la reciprocidad o inclusive la evitacion de castigo.
Nuestra tarea no permite disociar entre las motivaciones intrinsecas o extrinsecas,
porque los participantes realizaron varios ensayos con cada socio y no prometieron
solamente hacia alguno de ellos en particular, lo que daba la oportunidad de
ser estratégico o altruista en diferentes circunstancias. Sin embargo, es muy
probable que la decisiéon de mantener una promesa incluya las dos motivaciones
en cierta medida, lo que coincide con la observaciéon reciente de que tanto las
decisiones altruistas como estratégicas, activan estructuras cerebrales que se
traslapan, como el ntcleo accumbens o la corteza anterior del cingulo (Cutler &
Campbell-Meiklejohn, 2019).

Otro argumento que apoya la idea de que tanto la motivacién intrinseca como
extrinseca pueden explicar la decision de cumplir la promesa en nuestro estudio,
surge si suponemos que los participantes se preocuparon por las creencias que los
socios tuvieron respecto a ellos. Cumplir con la promesa puede dar la senal a los
demas de que se es un individuo confiable, lo que serviria para dos propositos por
lo menos: 1) favoreceria la confianza que los socios pueden tener en el futuro, lo que
se traduciria en mayores interacciones de cooperacién, asociadas con potenciales
recompensas extrinsecas como ganancias econdmicas y/o sociales; y 2) ademas de
proyectar una imagen confiable, cumplir la promesa podria generar en los deméas
la creencia de que se es una persona altruista (e.g. que estd dispuesta a pagar
un precio por dar o ayudar a los otros), lo que segiin Bénabou & Tirole (2006)
puede ser una fuerte motivacion intrinseca. Es decir, que los individuos valoran no

solo juzgarse a si mismos como altruistas, sino que los otros los consideren como
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tales. Una prediccion basada en lo anterior, seria que si las personas recibieran
mdas dinero por cumplir la promesa, probablemente decidirian romperla en mas
ocasiones. En esas condiciones, introducir un incentivo monetario contingente a
una decisiéon prosocial, podria reducir la credibilidad de que se actiia de manera
altruista.

Respecto al efecto de la cercania social en la actividad cerebral, nuevamente se
encontré incremento de la actividad en el cuerpo estriado ventral en el contraste
entre computadora y extrano, mientras que el contraste entre extrano y amigo
no mostré activacion significativa. Se ha propuesto que la activacion del cuerpo
estriado ventral asociada a la recompensa es sensible a la distincién entre redes
sociales, es decir, que entre mas cercania social es mayor la actividad de esta
area (D. S. Fareri et al., 2012, 2015; Sip et al., 2015); asimismo, se piensa que
compartir una recompensa con alguien de alto grado de cercania social, podria
impactar positivamente en la reafirmacién de la relacién (Aron et al., 1992;
D. S. Fareri et al., 2012). El incremento de la senal BOLD registrada en el
cuerpo estriado ventral en el contraste entre extrafio y computadora, sugiere
que lo sujetos valoran diferencialmente la decisiéon de cumplir una promesa a
un humano en comparacién a una maquina, lo que podria entenderse a luz de
la utilidad potencial de cumplir una promesa a un companero con el que puede
consolidarse una relacién (ej. el extrano), a diferencia de con quien no hay certeza
de cooperacion préoxima (ej. la computadora) (Henrich & Henrich, 2007). Por otro
lado, que no se hallara activacion significativa en el cuerpo estriado ventral en la
comparacion entre extrafio y amigo fue un resultado inesperado, sin embargo, en
el contexto de competencia en contra de otros companeros con niveles de cercania

social variable, se ha identificado que el cuerpo estriado ventral realiza computos
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generales asociados con la asignacion de valor a las opciones independientemente
de la cercania social, de modo que el resultado de este contraste podria explicarse
por el contexto que generd el juego econdémico, que mMAas que parecer un juego
entre socios pudo haberse experimentado como un juego entre competidores (D.
S. Fareri et al., 2015).

Una limitacion del presente estudio fue el uso de recompensas monetarias
hipotéticas en lugar de reales, se podria argumentar que los sujetos podrian no
estar suficientemente motivados por las consecuencias de las decisiones en el
juego. Sin embargo, en la literatura de investigacién sobre toma de decisiones,
existen numerosos estudios que han abordado explicitamente la diferencia entre
recompensas monetarias hipotéticas versus reales, sin encontrar efectos del tipo
de recompensa en tareas de autocontrol, descuento temporal o social (Johnson
& Bickel, 2006; Locey et al., 2011). Considerando los estudios mencionados, asi
como que los hallazgos del presente trabajo tienen congruencia tedrica, existen
pocas razones para considerar que otro tipo de incentivos hubieran dado lugar a
resultados diferentes.

Otra limitaciéon tiene que ver con la falta de anonimato de las decisiones
de los sujetos ante el experimentador. Se ha argumentado que la condicién
anterior podria generar que los participantes tomen decisiones prosociales so6lo
en apariencia, porque si estuvieran en condiciones de anonimato probablemente
no lo harfan (Barmettler et al., 2012). Este argumento podria explicar la razén
por la que nuestros participantes cumplieron sus promesas en practicamente
todos los ensayos con el amigo, y que también cumplieran en gran medida estos
acuerdos con el extrano y la computadora. Si bien es cierto que los investigadores

pudieron observar las decisiones de los participantes en todo momento, lo
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anterior ocurrié principalmente por el escenario de aplicacién del experimento,
ya que no es factible realizar la adquisicién de imagen cerebral sin monitorear
frecuentemente a los participantes. Aunque el experimentador siempre observé a
los participantes, la tarea fue implementada directamente con la computadora,por
lo que los investigadores nunca manifestaron su presencia durante las decisiones
de los sujetos, ni dieron ningin tipo de retroalimentaciéon antes o durante la
tarea, que pudiera sesgar de alguna manera las decisiones de los sujetos. Aun
asi, con los datos recolectados probablemente es imposible diferenciar el efecto
de la mera presencia del investigador, y aunque se puede argumentar que fue un
contaminante que se mantuvo constante para todos los individuos, detectar el
verdadero efecto de la falta de anonimato entre investigador y participante, es
una cuestion empirica que deberia abordarse en futuros estudios.

Otra critica que podria hacerse al estudio son los multiples ensayos con cada uno
de los socios. Estrictamente, el juego de confianza usualmente se realiza en una
sola exhibicion, se argumenta que si los participantes tienen multiples interacciones
con los socios, su comportamiento se puede ver influido por miltiples motivaciones,
tanto prosociales como egoistas, de modo que resulta muy complicado, hacer una
hipétesis del proceso cognitivo-afectivo y motivacional que subyace a su estrategia.
Por ejemplo, si un individuo decide cumplir sus promesas durante los ensayos, no
se sabe si lo hace porque tiene una preferencia prosocial incondicional, o bien lo
hace para generar una reputacion positiva que incremente la confianza de sus socios
y que se traduzca en mas inversiones para ¢l o ella. La decision metodoldgica de
realizar multiples ensayos con cada socio, atiende a la intenciéon de adquirir la senal
necesaria para la imagen cerebral funcional; como esta senal es naturalmente débil

y muy susceptible de contaminarse, es imposible registrarse con un solo ensayo.
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De modo que, aunque se pueden tener dudas respecto a la estrategia cognitiva de
nuestros sujetos durante la tarea, por la consistencia de sus decisiones podriamos
asumir que se trata de aproximadamente la misma estrategia durante todos sus
ensayos. Detectar esta consistencia o confiabilidad es necesaria para avanzar en la
comprension de los correlatos cerebrales que dan sustrato a la decisiéon de mantener
O romper una promesa.

El estudio presentado también incluye varias ventajas metodoldogicas respecto
a otras investigaciones sobre el engano y las promesas. En cuanto al engafo,
los estudios encontrados frecuentemente instruyen al participante para que
engane cuando se le solicita, como hemos expuesto anteriormente, esto limita
seriamente los componentes cognitivo-afectivos y motivacionales del engano,
por lo que se podria argumentar que la mayoria de los estudios de engafio, en
realidad evaltian otros procesos, como la atencién, la memoria o inclusive la
obediencia. La presente investigacion se suma al escaso nimero de trabajos que
utilizan una tarea experimental a la que se le podria adjudicar mayor wvalidez
ecologica, es decir, que se compone por estimulos y respuestas relevantes en el
contexto natural de los individuos, relevantes, en el sentido de que pueden ser
funcionales para los propésitos de la supervivencia, la reproduccién o la obtenciéon
de recursos (Krakauer et al., 2017). Es cierto también, que un juego econémico
y el escenario limitado de respuestas en un escaner de resonancia magnética
podria no considerarse ecoldgico en si mismo, sin embargo, la posibilidad de
que los individuos respondieran libremente y que sus respuestas se relacionaran
con consecuencias directas hacia ellos y hacia personas socialmente importantes
(como en el caso del amigo), son condiciones metodoldgicas que destacan en la

actualidad entre los paradigmas experimentales para estudiar el engano y las
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decisiones relacionadas con las promesas.

7.1 Conclusion

El presente trabajo resume el panorama actual de la investigacion sobre engafio en
neurociencias cognitivas, psicologia y economia experimental, asi como psicologia
de la salud. Desde neurociencias cognitivas, revisamos que el engano involucra la
participacion de la corteza prefrontal, la insula y la corteza anterior del cingulo,
entre otras estructuras. Lo que implica que el engano requiere la coordinacién de
procesos cognitivos relacionados con toma de decisiones, funciones ejecutivas y
procesamiento emocional. Desde el punto de vista experimental se describié que
las personas pueden engafniar para obtener beneficios econémicos y/o personales,
sin embargo, los experimentos apuntan de forma reiterada a que, en general,
las personas no son insensibles a las consecuencias que el engano puede tener
sobre otros y que en muchas ocasiones, las personas prefieren renunciar a una
ganancia que realizar una mentira. También, describimos que el engano puede
ocurrir también en interacciones en el contexto clinico, motivado por proteger el
estado emocional de una persona que recibe una mala noticia, para ocultar la poca
adhesion a un tratamiento médico, o como parte de diagndsticos psiquiatricos en
los que el engano es parte central, los cuales representan un reto muy complejo
para el sistema de salud en general y el abordaje psicoterapéutico en particular.

Desde la definicion de engano y su concepcién, sus implicaciones normativas,
morales o evolutivas; hasta los procesos cognitivo-afectivos que llevan a los
organismos a realizarlo y las implicaciones en la vida social de quienes engafnan

o son enganados, el estudio y comprension del engano es una empresa compleja,
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porque las dimensiones de andlisis son numerosas y complicadas a su vez. Del
presente trabajo derivamos varias lecciones para la investigacion del engafo, que
pueden ser importantes para la psicologia y otros campos relacionados.
Probablemente, una de las lecciones mas simples e importantes obtenidas de este
trabajo, es la nociéon de que el engafio es interactivo, es decir, que ocurre en el
proceso comunicativo entre individuos, y se manifiesta como una caracteristica
de las senales o mensajes que se envian de uno a otro, las cuales logran generar
creencias falsas en uno que son aprovechadas por el otro. Entonces, un aspecto
crucial de la definicion de engano, que no logra ser captado por definiciones
tradicionales en psicologia, es que el enganado paga un precio que el enganador
cobra, en otras palabras, el engano ocurre porque tiene consecuencias favorables
para quien lo realiza.

Entendido de la forma descrita, el engano abarca una serie de circuntancias,
escenarios o manifestaciones muy diversas y numerosas, desde conductas sencillas
como seleccionar fotos que favorecen nuestra imagen y descartar las que nos
retratan de manera indeseable, hasta comportamientos serios y criminales, como
robar la identidad de una persona o malversar dinero piblico. En este sentido,
prometer algo y después no cumplirlo es totalmente congruente con la definiciéon
de engano, las promesas son senales comunicativas que generalmente funcionan
para favorecer la confianza de los demas, si la confianza ocurre y quien prometio
se aprovecha de ella, sucede que los demés pagan el precio de haber dado su
confianza, y quien prometio resulta beneficiado.

Aunque la investigacion de los contratos entre quien promete y recibe la promesa,
es tan solo un ejemplo de las situaciones en las que puede ocurrir el engano,

enfocarnos en estudiar esta situacion nos otorgd ventajas tedricas y metodoldgicas
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que otras aproximaciones a la fecha no han podido obtener. En la introduccién
describimos que existe mucha investigacion en psicologia, economia y neurociencias
que hace uso de diversas metodologias como autorreportes, experimentos de
comportamiento, o solicitar que los sujetos enganen a conveniencia del investigador
mientras se les realiza una valoracion por neuroimagen, entre muchas otras. Lo
que estas investigaciones tienen en comun, es que comprometen la naturaleza
interactiva del fendmeno, o si incluyen esta interacciéon, le restan relevancia a sus
hallazgos porque los participantes son anénimos, desconocidos o sin ningtun valor
afectivo para las personas. O bien, por su metodologia estrictamente conductual,
la inferencia de los procesos cognitivo-afectivos que subyacen a la decision de
engano resulta practicamente imposible. Asi, probablemente, el presente se trata
de uno de los primeros estudios psicologicos que investiga el engafio en varias de
sus dimensiones mas complicadas.

A nivel metodolédgico, se concluye que cualquier investigacién experimental del
engano, puede beneficiarse significativamente del uso de juegos econémicos, por
su capacidad de abstraer la esencia de un sinimero de interacciones sociales,
que ocurren tanto en humanos como en otras especies. Los juegos econdémicos
tienen la ventaja de que permiten analizar objetivamente el comportamiento y
motivaciones de quien engana y es enganado, ademas de que permiten aislar el
efecto de manipulaciones experimentales especificas, como en nuestro caso fue el
efecto de la cercania social en la decisiéon de enganar.

Respecto a la dimensién conductual, el analisis experimental del comportamiento
de engano, en nuestro caso evaluado por la decision de romper una promesa, nos
indica que las consecuencias monetarias de realizarlo o no, son insuficientes para

explicar su ocurrencia. Recompensas matematicamente idénticas tuvieron
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niveles de preferencia muy distintos dependiendo del individuo a quien
estuvo dirigido el engano, de forma tal que la cercania social se relaciond
inversamente con el comportamiento de romper una promesa. Derivado de
este hallazgo, resulté necesario analizar diferentes dimensiones que podrian
explicar el comportamiento anterior, que van mas alld del dominio estrictamente
conductual; en el presente documento, se analizaron principalmente algunas de
las dimensiones normativo-sociales y cognitivo-afectivas que podrian explicar
este fenomeno. Desde el punto de vista normativo-social, es posible dar una
explicacion del comportamiento observado, en funcién de normas sociales o reglas,
frecuentemente implicitas, que se comparten por los individuos que conforman un

7

grupo, estandares sociales como “no mentir,” “cumplir lo que se promete” o “ser
reciproco,” conforman el marco para decidir rapidamente respecto a un dilema
moral como lo es si cumplir o no una promesa. Que nuestros participantes actiien
conforme a las normas es esperado y justifica en buena parte sus decisiones en la
tarea.

Otro elemento social que explica el comportamiento de nuestros sujetos, es el
denomidado sesgo endogrupal, que se manifiesta por el trato discriminado entre
individuos dentro o fuera del grupo de pertenencia, que puede tomar la forma de
preferencia hacia los sujetos del mismo grupo y odio o prejuicio hacia los individuos
fuera del grupo. Los participantes cumplieron en gran medida sus promesas, tanto
a extranos como a amigos, aunque claramente fue mas hacia sus amigos, lo que es
congruente con que el sesgo endogrupal manifestado en esta tarea fue de preferencia
hacia los miembros del grupo, pero no necesariamente de odio hacia las personas

fuera del mismo.

En cuanto a la explicacion cognitiva-afectiva del comportamiento de nuestros
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sujetos, se discutio el papel del error de prediccion-recompensa que, coherente
con la activaciéon de la corteza anterior del cingulo durante la fase de promesa,
sugiere que los individuos generan expectativas respecto al comportamiento de sus
socios, que dependiendo de si estas expectativas se cumplen o se frustran, pueden
informar la decisiéon de romper o no la promesa. Lo anterior, es particularmente
interesante, en el sentido de que los mecanismos normativos o sociales pueden
estar presentes para todos los individuos, pero éstos no se limitan a actuar
determinados por los procesos descritos, sino que también aprenden durante
la tarea, presumiblemente, a través de la actualizacion de sus expectativas
dependiendo del comportamiento de sus socios, y ajustan sus propias decisiones
ponderando la informaciéon disponible. No menos importante, es la dimension
afectiva de la decisiéon de actuar de manera consistente con una promesa, la
actividad del cuerpo estriado ventral, nos sugirié6 que la experiencia de cumplir
una promesa a otro humano, puede ser recompensante en si misma, porque el
individuo se puede percibir a si mismo como alguien justo o altruista, lo que es
subjetivamente satisfactorio, al mismo tiempo que senala a otros individuos que
se trata de una persona confiable, lo que fortalece su reputaciéon, y cémo se ha
descrito, incrementa la probabilidad de que los deméas sean cooperadores en el
futuro.

Finalmente, es posible decir que el estudio cientifico del engano esta en etapas
iniciales, pero las implicaciones de su comprensiéon pueden tener un impacto
profundo en la vida social, desde su deteccién en contextos psiquiatricos o
criminales, su relevancia para la conformacién (o disolucién) de vinculos afectivos,
hasta su aprobacion como una parte innegable de la comunicaciéon. Asi, se

espera que la presente investigacion abone de alguna manera en el entendimiento
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psicologico, social, econémico y hasta evolutivo, de un fenémeno ubicuo en la

naturaleza humana.

7.2 Glosario

Cercania Social: Se refiere a la distancia fisica y/o psicoldgica que un individuo
percibe respecto a otro, que puede funcionar para designar la familiaridad hacia esa
persona. Una relacion social intima representaria mayor cercania social, mientras
que la intimidad minima o inexistente reflejaria baja o nula cercania social. La
cercania social alta incluye el apego y preferencia por la o las personas hacia las
cuales se experimenta, quienes tienen membresia de pertenencia al mismo grupo.
Se ha postulado que esta preferencia o sesgo hacia personas cercanas socialmente
(miembros del mismo grupo) es psicoldgicamente primaria, en el sentido de que se
desarrolla antes que las actitudes hacia personas de baja cercania social (personas
fuera del grupo). La presencia de este sesgo, también denominado sesgo endogrupal,
frecuentemente ocasiona trato diferencial dependiendo de si se pertenece o no al
mismo grupo; se propone que esta discriminaciéon podria ocurrir por favoritismo
hacia los miembros del mismo grupo, asi como prejuicio y hostilidad hacia personas
fuera del grupo (Brewer, 2016).

Confianza: Segin el modelo diddico de la confianza, ésta es una de las cualidades
mas importantes para el desarrollo y mantenimiento de relaciones interpersonales,
e involucra tres elementos. Primero, la creencia de que las necesidades personales
seran satisfechas. Segundo, la inversion de recursos personales, como emociones,
tiempo o dinero. Y tercero, la confianza supone un riesgo, ya que la persona en la

que se deposita la confianza, podria decidir no cumplir las expectativas o abusar de
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la inversién de recursos (Kleinert et al., 2020). Dada la dificultad de operacionalizar
este constructo, una de las herramientas mas utilizadas para medirlo es el juego
de confianza, que se trata de un juego econémico que representa en su estructura
los tres elementos propuestos en el modelo diddico de la confianza.
Cooperaciéon: Una definicion simple de cooperaciéon es que un individuo pague un
precio para que otro reciba un beneficio. La definiciéon implica que la cooperacion
ocurre en la interaccion entre dos o mas individuos, en la cual se invierten recursos
de naturaleza tanto intrinseca (e.g. emociones) como extrinseca (e.g. tiempo).
Si nos limitamos a la interacciéon entre dos personas con dos estrategias cada
uno (cooperar o desertar), dos cooperadores obtienen mayor beneficio que dos
desertores; sin embargo, si uno decide cooperar y el otro no, el individuo que deserté
obtiene mayor beneficio por obtener los recursos del otro sin haber invertido los
propios, mientras que el cooperador paga el costo mas alto. Por lo anterior, para
la poblacion es mejor si los individuos cooperan, sin embargo, cada sujeto esta
tentado a decidir desertar. Una de las herramientas mas utilizadas para medir la
cooperacion es el juego econémico conocido como el dilema del prisionero, el cual
involucra dos jugadores que simultaneamente deben decidir si cooperar o desertar
(Rand & Nowak, 2013).

Culpa: se refiere a un estado emocional negativo asociado con la violacién de una
regla moral o estandar social. La culpa es mas notable cuando se cree que se ha
infligido dano, pérdida o distrés, a una persona con la que se tiene una relacion
interpersonal. La culpa cobra relevancia en el contexto de la toma de decisiones,
porque se ha propuesto que anticipar la culpa, y querer evitarla, puede ser una
fuente de motivacion intrinseca muy poderosa (Chang et al., 2011).

Engano: es una propiedad de las senales que los organismos se envian entre ellos
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durante la comunicacién, la cual tiene el proposito de ayudar a quien envia la senal
con algun fin econémico o evolutivo, como la seleccién de pareja, la reproduccién,
la evitacion de depredadores o el intercambio de bienes. La naturaleza honesta
o falaz de una senial (mensaje o comportamiento), se puede definir en términos
de los intercambios entre quien la envia (senalador) y la recibe (receptor), asi
como las consecuencias que ocurren en los involucrados. Una senal se considera
honesta o confiable, si expresa de manera fidedigna una relacion entre alguna
caracteristica de la senal y algin atributo del senalador o el ambiente, de modo
que el receptor se beneficiaria de conocer el mensaje en lugar de ignorarlo. Mientras
que el engafio, expresa de manera falsa la relacion entre las caracteristicas de la
senal y los atributos del mensajero (o su ambiente), sin embargo, en este caso
el senialador se beneficia de la imprecisién en la informacién (Searcy & Nowicki,
2010).

Juego de confianza: es un juego econémico que se utiliza para operacionalizar la
confianza en términos de los intercambios econémicos que realizan dos jugadores.
El juego involucra a dos personas con dos estrategias cada una, una de las personas
tiene que decidir si confia 0 no en la otra, y en caso de que la confianza ocurra, la
otra persona decide si responder con reciprocidad, o aprovecharse de la confianza
otorgada. La confianza se mide a través de la cantidad de dinero que un individuo
esta dispuesto a invertir en el otro, mientras que la reciprocidad se refiere a cuanto
dinero el otro esta dispuesto a regresar al inversor. El juego esta diseiado de manera
tal que el inversor puede acceder a mayores ganancias si confia en el otro, mientras
que el beneficiario obtendria la maxima ganancia si decide no ser reciproco con su
inversor. Aunque los comportamientos de los dos involucrados son interesantes, en

el sentido de que permiten explorar diferentes procesos psicologicos subyacentes,
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la decision del beneficiario esta supeditada a la decision del inversor, ya que si este
prefiriera no confiar, el juego terminaria en ese momento (Berg et al., 1995).
Mentira: A menudo los investigadores hacen uso de la palabra engafio o mentira
de manera indiscriminada. De acuerdo con la definicion de engano considerada
en este trabajo, que lo considera una propiedad de las senales que los organismos
se envian durante la comunicacion, se puede entender la mentira como una
manifestacion verbal del engafio, que intenta crear una creencia en el interlocutor,
que el comunicador considera falsa. Segun esta definicién, mentir es un acto
intencional y es diferente a otras emisiones incompletas de un mensaje, por
ejemplo, cuando un sujeto reporta de manera errénea un suceso porque no lo
recuerda con claridad es diferente a mentir (Vrij et al., 2010).

Norma social: Una norma social es una regla de comportamiento en determinada
situacion, que es compartida, aprobada y conocida por la mayoria de los miembros
de un grupo. Generalmente, si las normas sociales se obedecen, generan un
ambiente predecible y ordenado, que favorece la cooperacion entre personas del
mismo grupo. Asimismo, cuando las normas sociales no se siguen, suelen generar
desaprobaciéon y castigo por parte de las personas del grupo, incluso cuando no
estan siendo directamente danadas por quien transgrede la norma. Es importante
subrayar que una norma social no esta definida por el comportamiento real de
las personas o de sus motivos subyacentes, sino que se define exclusivamente en
términos del estandar conductual normativo (Fehr & Schurtenberger, 2018).
Promesa: en economia se dice que las “palabras son baratas” (cheap talk) porque
el mero hecho de comunicarse incrementa la cooperacién y disminuye el riesgo
percibido en un intercambio de bienes entre individuos. Lo anterior ocurre sin

necesidad de mayor regulacion, sanciones o medidas coercitivas, simplemente la
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cooperacion acontece porque se prometio. Asi, una promesa es la manifestacion
de un compromiso, el mensaje explicito de que el comportamiento futuro estard
determinado por el apego a lo prometido. Se piensa que las promesas hacen
salientes las normas sociales, por ejemplo, puede activar la creencia de que “todos
van a cumplir con su parte” o bien normas respecto a estandares personales de
comportamiento, como “uno deberia siempre mantener su palabra.” Las personas
tienden a cumplir sus promesas porque hacerlo tiene consecuencias emocionales
positivas, genera aprobacién del grupo y favorece la cooperacién en el futuro, al
mismo tiempo que no hacerlo, podria generar culpa, castiga y mala reputacion
(Bicchieri, 2002).

Prosocial: Técnicamente, los comportamientos prosociales pueden ser entendidos
como aquellos en los que los individuos incurren en costos para proveer beneficios
a los demas, aunque esta es la definicibn que usamos para cooperacion, el
comportamiento prosocial es una categoria de mayor jerarquia, que incluye tanto
a la cooperacién como al castigo altruista. Mientras la cooperacién supone incurrir
en un costo para ayudar a alguien mas, el castigo altruista consiste en que los
individuos paguen un costo por castigar a otro individuo, a fin de lograr que su
comportamiento se ajuste a una norma. En teoria, ambos comportamientos son
prosociales porque benefician al grupo y a su adecuado funcionamiento (Henrich
& Henrich, 2007).

Teoria de Juegos: se refiere a la formalizacion matematica de la conducta
estratégica y la interaccion social. Una interaccion dada se representa por un
conjunto de jugadores, las opciones disponibles de cada jugador y el pago que cada
jugador obtiene dependiendo tanto de su decisiéon como la de los otros jugadores.

El dilema del prisionero y el juego de confianza son ejemplos de este tipo de



86 CAPITULO 7. DISCUSION

juegos que describen un problema como el de la cooperacion y la confianza.

Traicién: es la accion de defraudar o violar un pacto de confianza entre individuos,
una transgresion a la norma social de “cumplir con lo que se acuerda o promete.”
La gravedad de la traicion se puede evaluar en términos del dafio que ocasiona
a quien se traiciona, asi como de la intencionalidad que subyace en quien rompe
el acuerdo. Realizar traiciéon puede generar consecuencias negativas directas
tanto intrinsecas como extrinsecas; por ejemplo, internamente el individuo
puede experimentar intensas emociones de culpa o vergiienza, mientras que
externamente, podria merecer el castigo de la persona a la que traiciono, e

inclusive personas que no fueron danadas directamente por la traicién podrian

desaprobar y castigar al transgresor.
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