UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO DE QUITO USFQ

Colegio de Administracion y Economia

¢Tiene la interaccion social un efecto positivo en la

honestidad?
Proyecto de investigacion

Carla Maria Donoso Roman

Economia

Trabajo de titulacidon presentado como requisito
para la obtencion del titulo de Economista

Quito, 10 de diciembre de 2017



UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO DE QUITO USFQ
COLEGIO ADMINISTRACION Y ECONOMIA

HOJA DE CALIFICACION
DE TRABAJO DE TITULACION

¢Tiene la interaccion social un efecto positivo en la honestidad?

Carla Maria Donoso Roman

Calificacion:

Nombre del profesor, Titulo académico Nicolas Vasconez, Ph.D.

Firma del profesor

Quito, 10 de diciembre de 2017



Derechos de Autor

Por medio del presente documento certifico que he leido todas las Politicas y
Manuales de la Universidad San Francisco de Quito USFQ, incluyendo la Politica de
Propiedad Intelectual USFQ, y estoy de acuerdo con su contenido, por lo que los derechos de

propiedad intelectual del presente trabajo quedan sujetos a lo dispuesto en esas Politicas.

Asimismo, autorizo a la USFQ para que realice la digitalizacion y publicacion de este
trabajo en el repositorio virtual, de conformidad a lo dispuesto en el Art. 144 de la Ley

Organica de Educacion Superior.

Firma del estudiante:

Nombres y apellidos: Carla Maria Donoso Roman
Codigo: 00112481
Cédula de Identidad: 1715422703

Lugar y fecha: Quito, diciembre de 2017



RESUMEN

El siguiente trabajo mide el efecto de la interaccion con el experimentador en la honestidad
del individuo al reportar informacion privada, reporte del cual depende su pago. Se adapta la
metodologia utilizada en una serie de estudios donde se mide la honestidad en base de la
veracidad de los reportes de los resultados del lanzamiento de una moneda. Se simula el
lanzamiento de una moneda con un programa que utiliza una funcién binomial para enviar un
mensaje al participante que le informa si es o no ganador de un chupete. El participante debe
reportar el resultado que obtuvo en privado y en funcion de este reporte recibira su pago. El
reporte se hace en una de dos modalidades: escrita o verbal. El reporte verbal implica mas
interaccion con el experimentador y tiene un efecto positivo en la honestidad de los
participantes. Se encuentra también que no existen diferencias significativas en la honestidad
entre hombres y mujeres, y que el efecto de la interaccion es el mismo para ambos géneros.
Se utiliza una muestra de 400 estudiantes de la Universidad San Francisco de Quito y pruebas
chi-cuadrado para analizar las variables cualitativas empleadas. Se puede afirmar que para
esta poblacion en particular la honestidad aumenta significativamente cuando los
participantes mantienen una mayor interaccion con el experimentador.

Palabras clave: honestidad, costo intrinseco a mentir, autoconcepto, corrupcion,
deshonestidad académica, trampa



ABSTRACT

The following work measures the effect of the interaction with the experimenter on the
honesty of the individual when reporting private information, report on which their payment
depends. The methodology used in a series of studies where honesty is measured bases on the
veracity of the reports of the results of flipping a coin is adapted. We simulate the launch of a
coin with a program that uses a binomial function to send a message to the participant which
informs if the participant won a lollypop. The participant must report the result obtained
privately, if he reports wining he will receive the payment. The report is made in one of two
modalities: written or verbal. The verbal report implies more interaction with the
experimenter and has a positive effect on the honesty of the participants. It is also found that
there are no significant differences I honesty between men and women, and that the effect of
the interaction is the same for both genders. A sample of 400 students from the San Francisco
de Quito University was analyzed using chi-square tests to find if there was independence
between the qualitative variables. It can be affirmed that for this population, honesty
increases significantly when the participants maintain greater interaction with the
experimenter.

Keywords: honesty, lie aversion, selfconcept, corruption, academic dishonesty, cheat
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INTRODUCCION

Este trabajo tiene por finalidad analizar el efecto que tiene, sobre la honestidad de un
individuo, el grado de interaccion que mantiene con otro. Para lograr esto, se adaptara un
experimento utilizado en los estudios de Bucciol y Piovesan (2011) y Pascual-Ezama et al.
(2015) donde controlamos el grado de interaccion entre el individuo que recibe los resultados
y el participante del experimento. La honestidad en este estudio se entiende como la
veracidad de los reportes de los participantes, ya que tienen incentivos para reportar
deshonestamente en caso de no obtener el resultado que asegure su pago. Es una encuesta
breve y simple, donde los participantes simulan el lanzamiento de una moneda y reportan el
resultado que observan en privado, hay unicamente dos mensajes donde se establece
claramente si el participante gandé o perdioé el pago. Los participantes que observen un
resultado que les indique que perdieron el pago, tienen incentivos para reportar otro resultado
y asegurar el pago. Se controlard una sola variable del contexto: el grado de interaccion con

el individuo que recibe los resultados.
Objetivo general.

El objetivo general consiste en determinar si hay relacion entre el grado de interaccion
y la honestidad. Para esto se debe considerar si existen diferencias estadisticamente
significativas (con un coeficiente de confianza del 95%) en la veracidad de los reportes al
comparar el grupo de participantes que tuvo una mayor interaccion con el grupo que tuvo un
menor grado de interaccion. Basados en la literatura que existe al respecto y en resultados de
experimentos anteriores podemos plantear la hipotesis: a medida que los individuos
mantienen mas interaccion con el sujeto a quien deben presentar sus resultados, mayor sera el

nivel de honestidad que se observe.
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Objetivos particulares.

En relacion con el objetivo general, queremos plantear otros objetivos especificos para
poder hacer un analisis mas profundo de la influencia de algunos factores del contexto en la
deshonestidad.

a. El primer objetivo especifico serd medir el grado de honestidad que existe a nivel

general indistintamente del grado de interaccion con el experimentador.

b. EI segundo objetivo especifico sera determinar si existen diferencias en el grado de

honestidad de hombres y mujeres.

c. El tercer objetivo especifico consiste en analizar la diferencia del efecto de la

interaccion en el nivel de honestidad de hombres y mujeres.
Estos objetivos nos permitiran tener una idea de como influyen variables del contexto de los

participantes en su grado de honestidad.



11

REVISION DE LA LITERATURA

La honestidad ha sido ampliamente estudiada en diferentes contextos y con distintos
objetivos. Asi mismo se la ha comprendido en diferentes perspectivas, sobretodo analizando
cuales son aquellos factores que le llevan a un sujeto a cometer un acto deshonesto. Segun la
teoria clasica, los factores que considera un individuo son: la ganancia que puede obtener de
cometer tal acto, la probabilidad de ser descubierto al cometer el acto y la magnitud del
castigo que podria recibir en ese caso (Allingham & Sandmo, 1972; Becker, 1968). Esta
teoria es ampliamente respaldada y utilizada en la economia clasica sin embargo hay otros
factores que se han incluido para comprender los motivos de los individuos. Al enriquecer
este concepto econdomico con la evidencia psicoldgica, se obtiene un cuarto factor que no se
consideraba anteriormente: el autoconcepto (Mazar, Amir & Ariely, 2008).

Con la amplia evidencia que existe acerca del mecanismo interno de recompensa, se ha
logrado entender que los individuos a través de un proceso de socializacion internalizan las
normas y valores sociales, genera un sistema moral propio y este le sirve para comparar sus
comportamientos y evaluarlos (Henrich et al., 2001). Para probar la existencia de este sistema
interno se hicieron pruebas neurologicas donde se pudo observar como los centros de
recompensa del cerebro se activaban tanto como cuando el individuo actuaba alineado a las
normas sociales (De Quervain et al., 2004; Rilling et al., 2002) como cuando recibia
beneficios tales como su comida o bebida favorita e incluso ganancias monetarias (Knutson
et al., 2001; O’Doherty et al., 2002). Otros estudios prueban que este mecanismo de
recompensa funciona a través del autoconcepto, que es como uno se observa y se percibe a si
mismo (Aronson, 1969; Baumeister, 1998; Bem, 1972). Dentro de estas normas sociales se
encuentra la honestidad y se ha demostrado que las personas buscan mantener su
autoconcepto (Aquino & Reed, 2002; Greenwald, 1980; Griffin & Ross, 1991; Josephson

Institute of Ethics, 2006; Reed & Aquino, 2003; Sanitioso et al., 1990) y que estan dispuestas
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a sacrificar ganancias para actuar de acuerdo a su sistema moral (Aronson, 1962; Harris et al.,
1976; Sullivan, 1953).

Consistente con esta teoria hay algunos estudios que demuestran que existen costos
intrinsecos a mentir (Doerrenberg et al., 2013; Dutta & Sen, 2011; Kartik et al., 2014;
Maskin; 1997; Matsushima, 2008; Abeler et al., 2014). Se le conoce como desutilidad al
mentir y puede ser provocada por costos emocionales (Gneezy, 2005), por el sistema de
recompensa, entre otros. Asi es como algunos sostiene que la preocupacion por la reputacion
también estd involucrada, donde el individuo decide entre un beneficio a corto plazo y un
costo a largo plazo, siendo estos la ganancia que perciba y el efecto en su reputacion (Gino &
Ariely, 2012). La teoria de las preferencias sociales, es una nueva teoria econdémica que
involucra dentro de la utilidad individual la utilidad del otro, de esta forma describen cuatro
tipos de sujetos: altruista, egoista, reciproco o justo (Croson & Gneezy, 2009). Esta teoria
defiende que los individuos consideran el impacto que tienen sus decisiones y acciones en los
otros, y de esta forma clasifica las mentiras en cuatro categorias: que ayudan a ambos; que
beneficia al otro y perjudica al que miente; que perjudican a ambos (resentimiento) y que
favorece al que miente y perjudica al otro (Gneezy, 2005).

Algunos proponen que la moral tiene un componente social, por lo cual pueden
comportarse mas alienados con lo que hacen sus companeros (Aquino & Reed, 2002; Reed &
Aquino, 2003). Defienden que a medida que aumenta la cercania que siente el individuo
hacia otro sujeto, mayor es el efecto de sus acciones en las decisiones del individuo (Gino &
Ariely, 2012). De esta forma en caso de que el individuo al cual se siente conectado se
comporte deshonestamente, mas propenso serd el sujeto a distanciarse de su propia moral,
justificar al otro y entender este comportamiento como mas ético (Gino & Ariely, 2012). En

realidad, la deshonestidad es un asunto complejo y contiene muchos factores que debe
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considerar el sujeto antes de tomar su decision sobre actuar honesta o deshonestamente
cuando una situacion asi se le presente.

Lo que no cabe duda es que la deshonestidad es costosa, en términos monetarios la
economia se ve afectada por el pago de impuestos, el control de las entidades tales como la
fiscalia, el fraude, la corrupcion entre otros. Para tener una idea de la dimension de estos
costos, se calcula que en Estados Unidos se estima una brecha de $300 billones entre los
impuestos que se deberian declarar y los que realmente se declararon (Herman, 2005). El
fraude en el mercado de seguros donde se estima que un 10% de los reclamos son fraude
alcanza una cifra de $24 billones anuales (Accenture, 2003). El fraude y robo que ejercen los
trabajadores es de $600 billones anuales (Association of Certified Fraud Examiners, 2006).
En Italia, por ejemplo, el 43% de quienes se transportan en transporte publico evaden el pago
del mismo (Bucciol et al., 2013). En conclusion, los actos deshonestos son costosos en
términos econdmicos, pero también en términos morales y entre muchos otros generan
también un costo en la eficiencia. Es por esta razén que tanos académicos investigan el
origen de la deshonestidad, para generar politicas apropiadas que permitan reducir estos
costos a su minima expresion.

Cada autor ha entendido y definido la deshonestidad en forma diferente y basado en su
propia definicion ha buscado entender los motivos de la decision de actuar honesta o
deshonestamente aislando distintos factores para comprender mejor los motivos de los
individuos y su sensibilidad a la deshonestidad. Se han realizado una serie de estudios para
analizar el grado de honestidad en grupos de especificos de personas. Se ha investigado el
grado de honestidad en prisioneros (Cohn et al., 2013), en nifios (Bucciol & Piovesan, 2011),
en monjas (Utikal & Fischbacher, 2013) en clientes de un restaurante (Azar et al., 2013), en
estudiantes (Pascual-Ezama et al., 2015), en civiles (Bucciol et al., 2013), entre otros y los

resultados son sorprendentes.
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Cohn et al. (2013) realizan un experimento con unos prisioneros para profundizar el
concepto de la identidad del sujeto y su influencia en los actos deshonestos. Suponiendo que
a medida que el sujeto se identifica mas con su identidad criminal se espera que incurra en
mas actos deshonestos, el disefio de su experimento consiste en visualizar la diferencia de
comportamiento entre los prisioneros a los que se les recuerda su identidad criminal y a
aquellos que no. En el estudio participaron 182 prisioneros de la carcel de maxima seguridad
de Suiza Pdschwies, se les solicitaba que llenen una encuesta y a continuacioén lancen cinco
monedas, podian quedarse con la moneda cuando obtenian cara. El Unico control era una
seccion de preguntas en una encuesta adjuntas a las monedas donde en un tratamiento les
preguntaban acerca de su pasado criminal y en el otro sobre sus aspiraciones y gustos. Los
resultados que se obtuvieron comprobaban la hipotesis, aquellos prisioneros que recordaban
su identidad criminal antes de lanzar las monedas eran 60% mas propensos a hacer trampa
que los otros prisioneros (Cohn et al., 2013).

En el estudio de Bucciol & Piovesan en el afio 2011, lo que buscaban investigar los
autores era el rol de la edad y el autocontrol en la honestidad. Suponiendo que existe una
relacion entre la honestidad, la edad y el autocontrol (Mischel & Metzner, 1962), Bucciol &
Pivosean realizan un experimento con nifos italianos en un campamento de verano con
edades entre los 5 y 15 afios. Los nifios tenian que lanzar una moneda y reportar el resultado,
tenian incentivos para reportar deshonestamente y recibir un mayor pago. Contaban con un
solo tratamiento donde antes de lanzar la moneda se les solicitaba que fueran honestos con
sus reportes, sus lanzamientos eran en privado. Con los resultados no se demostraba una
relacién clara entre el autocontrol y la edad, el aumento de la edad no disminuia la
probabilidad de hacer trampa. Con el tratamiento pudieron observar que la deshonestidad se
redujo en un 16% y se encontraron diferencias en relacion al género, las mujeres eran mas

sensibles a la solicitud de que fueran honestos, pero su sensibilidad se reducia con el aumento
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de los afios. Se concluye que simplemente recordarles a los participantes que sean honestos
reduce la deshonestidad y tiene un costo muy bajo (Bucciol & Piovesan, 2011).

Croson & Gneezy (2009) interesados en las diferencias en las preferencias entre hombres
y mujeres hizo una investigaciéon exhaustiva sobre el tema. Lo que les interesaba era
encontrar las diferencias que existen en cuanto a la aversion al riesgo, a las preferencias
sociales y a su actitud hacia la competencia. Lo que concluyen es que las mujeres son mas
adversas al riesgo que los hombres, que las mujeres tienen preferencias sociales mas
maleables y prefieren evadir la competencia. Lo mas interesante es que los hombres son mas
consistentes que las mujeres en sus preferencias sociales lo que el autor supone se debe a que
las mujeres son mas sensibles al contexto. En cuanto a la competencia, los hombres mejoran
su rendimiento cuando compiten y aumentan su participacion en actividades competitivas
(Croson & Gneezy, 2009).

En cuanto al tema de las diferencias por género, Dreber & Johannesson (2008) llevaron a
cabo un experimento para medir las diferencias en cuando a la honestidad y la confianza. El
experimento consistia en un juego donde un sujeto (el emisor) le envia un mensaje a otro (el
receptor) sobre informacion a la que sélo tiene acceso el emisor y de la cual depende el pago
del receptor. El emisor tiene incentivos econdomicos para enviar un mensaje falso y reportar
deshonestamente al receptor que debe tomar una decision en funcién del mensaje que recibe.
De esta forma se puede evaluar la deshonestidad (del emisor) y la confianza (del receptor).
Participaron 312 estudiantes de la Universidad de Estocolmo, los resultados que obtuvieron
presumen que los hombres son mas propensos a mentir cuando tienen incentivos monetarios
y no se aprecia ninguna diferencia en la confianza.

Se ha logrado probar que al realizar este mismo experimento con una comunicacion
anonima previa al inicio del juego hay mas cooperacion y aumenta la eficiencia en las

negociaciones (Camerer, 2003; Ellingsen & Johannesson, 2004; Valley et al., 2002). Gneezy
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(2005) concluye que esto se debe a que la comunicacion genera un costo adicional, un costo
emocional, a mentir. Ademas, hay otros estudios donde las mujeres mienten mas que los
hombres, pero sus mentiras son mas orientadas al beneficio del otro que al suyo propio (De
Paulo et al., 1996; Tyler et al., 2006) y que las mujeres sienten mas culpa (Hoffman, 1975). A
diferencia de estos resultados, Abeler et al. (2014) se encuentran que no habia diferencia
significativa en la deshonestidad entre género, religion, educacion o edad. No hay evidencia
suficiente para concluir que estas diferencias son debidas a diferencias bioldgicas o culturales
(Dreber & Johannesson, 2008). Esto se debe en gran medida a las importantes diferencias que
hay en el comportamiento en distintas culturas (Heinrich et al., 2001), aun cuando se han
encontrado diferencias de género similares en diferentes culturas (Croson & Gneezy, 2004).
En cuanto al componente bioldgico se ha encontrado que las hormonas son influyentes (Chen
et al., 2005; Kosfeld et al., 2005; Van den Bergh & Dewitte, 2006), la oxitocina aumenta el
grado de confianza (Kosfeld et al., 2005), el estrégeno disminuye el comportamiento riesgoso
(Chen et al., 2005), entre otros.

Gneezy et al. (2013) se preocupan por entender realmente como afecta el perjudicar a otro
sujeto para obtener algiin beneficio. Utilizan un nuevo método para analizar la deshonestidad,
quiere medir que incentivos se necesitan para provocar que un sujeto sea deshonesto con otro
y si este sujeto mantiene su comportamiento con diferentes incentivos y con la repeticion.
Tomando en cuenta los resultados de Deber & Johannesson (2008) donde se encontraron
diferencias entre géneros y de Erat & Gneezy (2012) donde sus resultados son prometedores
ya que concluye que hay algunos sujetos que son honestos siempre, incluso cuando beneficia
a ambos, debido al costo intrinseco de mentir, Gneezy et al. (2013) utilizan un método
sensible a los incentivos.

El disefio que proponen Gneezy et al. (2013) es un experimento donde nuevamente hay

un emisor y un receptor, el emisor recibe su pago en funcion de su mensaje sin importar la
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accion que tome el receptor. El pago del emisor esta relacionado linealmente con el mensaje
que envia al receptor, se le otorga informacion privada que consiste en un numero del 1 al 6y
al receptor se le paga en funcion del reporte que hace. Los resultados son los siguientes: a
medida que la informaciéon que recibe el emisor es menor, la deshonestidad de los de los
mensajes que envian aumenta, donde el emisor infla este nimero para maximizar su pago.
Ademas, a medida que se repite el juego la frecuencia de los mensajes deshonestos aumenta.
En cuanto a los sujetos, algunos de los que eran estrictamente honestos en un inicio empiezan
a comportarse deshonestamente, aumentan el comportamiento egoista y con la repeticion se
necesitan menos incentivos para mentir, es decir, aunque los beneficios aumenten muy poco
el comportamiento deshonesto persiste.

Gneezy et al. (2013) hacen una evaluacion de algunos métodos que se utilizan para
analizar y estudiar la deshonestidad. El primer método que analiza es el que hemos descrito
anteriormente, donde un emisor que tiene informacion privada envia un mensaje al receptor
que toma una decision que afecta el pago de ambos jugadores. El problema de este método,
es que el emisor toma su decision en funcion de sus expectativas sobre la accion que va a
tomar el receptor cuando reciba su mensaje. Por esta razon el mensaje que envian puede ser
una forma de manipulacion al receptor, lo que dificulta medir la deshonestidad sin este efecto
(Sutter, 2009). Otro método que analiza es aquel que utiliza distribuciones estadisticas para
medir la veracidad de los reportes de los participantes. Argumenta que, aunque este método
facilita que los participantes acten sin pesar en su reputacion y otros factores que podrian
desviar su comportamiento, no es posible verificar realmente quienes mintieron y cuanto lo
hicieron ya que la informacion permanece privada.

Una modificacion de este experimento se ejemplifica en el estudio realizado por Gino et
al. (2011) basado en el modelo de Mazar et al. (2008). El experimento original consistia en

una serie de problemas de matematicas que los participantes tenian que resolver y recibir un
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pago en caso de que fuera correcta la respuesta. En el tratamiento eran los propios
participantes quienes corregian sus pruebas en lugar de que calificara el experimentador. La
diferencia que se observd fue un aumento de un 10% de respuestas correctas entre un
tratamiento y otro (Mazar et al., 2008). Gino et al. (2011) realizan el mismo experimento paro
luego de que los participantes se calificaron solicitd que dejaran las pruebas en una caja para
proteger su anonimato, pero poder verificar el numero de respuestas correctas. Esta
modificacion permite saber con exactitud la deshonestidad, sin embargo, no se mide la
sensibilidad de los sujetos sobre la consecuencia de su reporte deshonesto en otro individuo,
el unico que puede salir afectado es el experimentador. Por esta razon, elaboran su propio
método, para medir la deshonestidad y la sensibilidad al prejuicio que puede generarle el
participante a otro participante.

En este mismo contexto, Gneezy (2005) afos antes realizd un estudio para medir la
sensibilidad de los participantes a las consecuencias de su deshonestidad. El experimento
contd con la participacion de 450 estudiantes de universidad. Los participantes jugaban el
juego emisor — receptor antes mencionado con variaciones de los beneficios que reciben tanto
el emisor y el receptor. De esta forma puede analizar cuanto les importa a los participantes
tanto el beneficio que perciben como el prejuicio que le provocan al otro. Se concluye que los
participantes estaban dispuestos a enviar un mensaje deshonesto cuando percibian que el
prejuicio que le generaban al receptor era pequeiio Asi mismo, se observa un costo intrinseco
a mentir, ya que si los beneficios que percibian no eran muy altos incluso cuando el prejuicio
que ocasionaban era pequefio la mayoria de los sujetos preferia enviar mensajes honestos.
Finalmente se puede concluir que los sujetos se preocupaban por el prejuicio que le
ocasionaban al receptor y los sujetos analizan el beneficio que van a recibir cuando deciden si

van o no a mentir (Gneezy, 2005).
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Asi miso se ha investigado el costo intrinseco de mentir. Abeler et al. (2014) realizan un
estudio muy original, para probar que existe desutilidad al mentir, es decir hay un costo
intrinseco de mentir (Kartik et al., 2014). Reforzando la evidencia que existe sobre las
personas siendo honestas, como los doctores que cobren lo justo por un motivo altruista (Ellis
& McGuire, 1986; Chalkley & Malcomson, 1998), o aquellos que hacen una declaracion de
impuestos honesta (Andreoni et al., 1998, Cowell, 1990; Lewis, 1982; Slemrod, 2007;
Torgler, 2006) Abeler et al. (2014) buscaban entender los motivos de la gente para ser
honestos y asi realizar politicas que sean mas realistas. En otros estudios se encontraron
algunos motivos, tales como: la preocupacion por la eficiencia (Alm et al., 1992), el
patriotismo (Konrad & Qari, 2012), la religion (Torgler, 2006), la justicia (Bordignon, 1993),
la cooperacion (Traxler, 2010), entre otros. Lo que buscan explorar en el estudio es la
frecuencia y magnitud de los costos a mentir.

En su estudio, Abeler et al. (2014) toman el modelo donde el participante lanza una
moneda en privacidad y reporta el resultado, en caso de reportar sello obtiene un pago en
euros. A diferencia de otros muchos estudios, este incluyd un tratamiento fuera del
laboratorio y otro en el laboratorio. Llaman a personas aleatorias en Alemania y les solicitan
que lancen y reporten el resultado desde sus casas, en el primer caso sélo deben lanzar una
vez la moneda y pueden ganar 15 euros, en el segundo caso deben lanzar cuatro veces una
moneda y en cada lanzamiento pueden ganar 5 euros. En el laboratorio repiten el segundo
modelo donde lanzan cuatro veces una moneda, en primer lugar, se les llama telefénicamente
entro del laboratorio y en el segundo deben ingresar los resultados en la computadora del
laboratorio.

Para sorpresa de muchos, los reportes de las llamadas telefonicas fueron mas honestas
que los realizados en el laboratorio, es mas los resultados les permitieron concluir que los

reportes fueron honestos cuando llamaron a sus hogares. En el tratamiento donde debian
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lanzar cuatro veces la moneda y reportar los resultados por teléfono fueron levemente menos
deshonestos que los que debian reportar con el uso de la computadora. Sin embargo, la
diferencia no fue significativa como para concluir que el modo de comunicacion estuviera
relacionado con mas o menos deshonestidad. Lo que extraen de estos resultados es que hay
un costo intrinseco a mentir y que el contexto donde se debe tomar la decision afecta. Como
vimos en el estudio de los prisioneros, la identidad del individuo en su hogar es diferente a su
identidad en el laboratorio. Como dice el autor, hay diferentes normas en diferentes entornos
(Abeler et al., 2014).

Considerando factores del entorno, se han realizado algunos estudios acerca de como
afecta factores del contexto del individuo en su comportamiento. Un estudio muy interesante
lo realizaron Kountouris & Remoundou (2013) sobre el componente de la cultura en la
declaracion de impuestos de los inmigrantes en Europa. Tomaron una muestra de los
inmigrantes registrados e investigaron sus declaraciones de impuestos y su relaciéon con la
cultura de su origen, es decir, si en su pais de origen existe una cultura de moral tributaria
fuerte o débil. Descubrieron que efectivamente habia una importante relacion entre la cultura
de origen y su comportamiento en el pais de residencia. Los autores sugieren que se realicen
politicas que faciliten la integracion con la cultura y con la moral tributaria del pais al que
inmigran para prevenir estos problemas (Kountouris & Remoundou, 2013).

Cumings et al. (2009) realizan un estudio pertinente para entender si la moral tributaria se
debe a la percepcion que tienen los ciudadanos sobre el uso y administracion de los ingresos
por pago de impuestos. Estudiaron la diferencia en el comportamiento la percepcion en dos
paises del Africa: Sudéfrica y Botsuana. Encontraron que hay algunos factores relacionados a
la declaracion de impuestos: el riesgo a ser detectado y el castigo que le acompafia, la
percepcion del uso de los ingresos de los impuestos. Encontraron evidencia de que hay mayor

declaracion de impuestos si los ciudadanos perciben que los gobernantes toman en cuenta sus
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necesidades al momento de administrar los ingresos por impuestos (Cumings et al., 2009).
Igualmente, Alm et al. (1995) descubren que la actitud de la sociedad con respecto al pago de
impuestos influye mucho en la declaraciéon de impuestos con un estudio comparativo para
Espana y Estados Unidos.

Para profundizar en la relevancia de la cultura en los comportamientos individuales se
han realizado algunos estudios acerca de las decisiones que toman los individuos cuando
observan a sus compaiieros actuar en forma deshonesta. Fosgaard et al. (2013) estudian cémo
afecta la observacion del comportamiento de los compafieros en el comportamiento
individual en dos contextos. El primero, supone que al observar a sus compafieros cometer un
acto deshonesto el individuo se conforma con el comportamiento y por lo tanto lo adopta. El
segundo, supone que el individuo que observa el comportamiento deshonesto no lo habia
considerado antes y que al caer en cuenta que es posible hacerlo, toma ventaja y actia
deshonestamente para su propio beneficio. Estos supuestos se originan en el estudio de
Greene & Paxton (2009), donde presentan dos posibles explicaciones para los actos
deshonestos: voluntad y gracia. Con gracia se refiere a que no se comete un acto deshonesto
porque se desconoce la posibilidad de realizarlo. Con el término voluntad, se refiere a que
conociendo la posibilidad de realizar un acto deshonesto que le beneficie, tiene la voluntad
suficiente para no cometerlo.

Para modelar estos contextos diferentes, realizan un experimento que asila los efectos
antes mencionados. El experimento consiste en que los sujetos deben lanzar una moneda en
privado y reporten sus resultados en una hoja, sus pagos dependen de este reporte. En el
primer tratamiento, a los participantes de les entrega una hoja donde deben reportar sus
resultados que indica que es posible hacer trampa. La encuesta incluye un ejemplo donde hay
algunos reportes y a mayoria reporta blanco (reporte para recibir premio). El segundo

tratamiento se lleva a cabo después que el primero, los participantes observan que los
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participantes del tratamiento anterior terminaron y cuando reciben su hoja de reporte obtienen
la sensacion de que los participantes anteriores fueron deshonestos: hay reportes llenados a
mano que unicamente reportan blanco. Con los resultados concluyen que cuando las mujeres
observan que hacer trampa es una opcion son mas deshonestas, mientras los hombres no se
ven afectados. Sin embargo, cuando se sugiere que sus compafieros han hecho trampa, los
hombres aumentan su comportamiento deshonesto mientras que a las mujeres no les afecta
(Fosgaard et al., 2013). En términos del estudio de Greene et al. (2009), Fosgaard et al.
concluyen que las mujeres se ven mas afectadas por la explicacion de “gracia” y los hombres
por la “voluntad”.

Entre los interesados en estudiar el efecto de las acciones de otros en las decisiones y
acciones de un individuo esta el estudio de Gino & Ariely (2012), quienes se interesan
particularmente en el efecto de una relacion estrecha entre dos sujetos. En su investigacion
descubren que, si un individuo se siente conectado a otro y este otro individuo comete un acto
deshonesto o egoista, el individuo que siente la conexidon es mas propenso a involucrarse en
comportamientos egoistas o deshonestos. En conclusion, la conexion afectiva puede
distanciar a un individuo de su propia moral si aquel con el que siente la conexion se
comporta en forma contraria a su moral. En términos generales, el sentirse conectado a otra
persona es suficiente como para que su comportamiento se vea afectado por el
comportamiento del otro sujeto.

Sugieren que la moral tiene un componente social importante y analizan tres situaciones
en especifico. La primera es aquella donde la situacion es ambigua y no se conocen
claramente las normas morales, entonces el comportamiento de los otros define la norma
social (Cialdini & Trost, 1998; Goldstein et al., 2008). La segunda es donde hay un claro
ejemplo de comportamiento moral y los individuos ajustan sus comportamientos y se regulan

moralmente en funcion de este modelo. Finalmente, la situacion donde se conoce la norma y
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la moral propia, pero se observa un comportamiento inmoral en una persona con el que siente
el individuo una conexioén afectiva. En este ultimo caso, el individuo justificard su
comportamiento o se distanciara del sujeto. Su hallazgo es consistente con aquel que plantean
Golstein & Cialdini (2007), el autoconcepto puede expandirse para incluir a otros y las
percepciones sobre los atributos de estos.

Volviendo nuevamente al andlisis cultural, Magnus et al. (2002) estudian la opinion y
actitud de cometer actos deshonestos en diferentes culturas. Se enfocd principalmente en la
deshonestidad académica por sus terribles implicaciones: los estudiantes que realizan actos de
deshonestidad académica obtienen mejores resultados que los que merecen, se reduce la
eficiencia del sistema de educacion, distorsiona la competencia, desmotiva el estudio de los
estudiantes, entre otros. Su estudio utiliza participantes de Rusia, Israel, Estados Unidos y
Holanda, a estos participantes de les solicitd que respondieran una encuesta anonima que
permita a los autores entender la percepcion que tienen los estudiantes de estas culturas sobre
la deshonestidad académica. En estudios anteriores se encontré que los estudiantes cometen
actos de deshonestidad académica, hay una correlacién positiva entre cometer un acto de
deshonestidad académica si percibe que el resto de sus compafieros hace los mismo y se
encuentra que a medida que el individuo es mas inteligente menos actos deshonestos comete
(Bunn et al., 1992; Mixon, 1996). Nowell & Laufer (199) describen que a partir de sus
resultados puede observar que los estudiantes que asisten a clases con numerosos alumnos,
que tienen bajo rendimiento académico y que trabajan al mismo tiempo que estudian son mas
propensos a realizar actos de deshonestidad académica.

Resultados consistentes encontrdé Kerkvliet & Sigmund (1999), quienes indican que si el
estudiante tiene bajo rendimiento y consume alcohol agrava su propension a ser deshonesto.
Asi mismo, los estudiantes que tienen mas tiempo estudiando en su carrera y los estudiantes

que reciben clases de asistentes son un 32% mads propensos que los que reciben clases por
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profesores. En el estudio que se realiza acerca de la diferencia entre las percepciones en las
distintas culturas se encuentra que hay tres factores importantes: la cultura, el disefio del
sistema educativo y la posibilidad de equilibrios multiples. El disefio del sistema educativo
depende del: sistema de evaluacion, procesos de seleccion, severidad de los castigos, nimero
de estudiantes en las clases, existencia de grupos de estudio, el codigo de honor, etc. La
actitud diferente en funcion del nivel de educacion, a mayor nivel menor aceptacion. A
mayor cantidad de estudiantes que incurran en actos deshonestos, mas propensos seran los
otros a involucrarse en actos similares (Magnus et al., 2002).

Como se menciona anteriormente, hay diferentes formas de entender la deshonestidad,
Mazar et al. (2008) la entienden en funcién del auto concepto y defiende que hay
mecanismos que permiten desvincularse con la propia moral. Los individuos utilizan estos
mecanismos para justificar actos que consideran moralmente incorrectos como medios para
un fin que les parece moralmente aceptable (Bandura et al., 1996). Utilizan propositos que les
parecen importantes para desvincularse de la responsabilidad del prejuicio que pueden causar
a un tercero utilizando estrategias que faciliten la desvinculacion moral. Asi mismo afirma
que las personas son lo suficientemente deshonestas como para maximizar sus ganancias y
minimizar el defio en su autoconcepto (Mazar et al., 2008). Algunos estudios proponen que
existe un mecanismo de recompensa interno que funciona a través del autoconcepto
(Aronson, 1969; Baumeister, 1998; Bem, 1972) y se ha demostrado que las personas que
valoran la honestidad buscan mantener su autoconcepto en funciéon de su propio c6digo moral
(Greenwald, 1980; Griffin & Ross, 1991; Josephson Institute of Ethics, 2006; Sanitioso et al.,
1990). Siguiendo esta misma linea afirma que las decisiones morales son mas dificiles a
medida que hay una mayor interaccion social.

Resumiendo, se han hecho una serie de estudios para entender los factores involucrados

en la decision de actuar deshonestamente. Todos los factores que se han estudiado han
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resultado ser importantes y han permitido tener un conocimiento mas profundo sobre las
consideraciones que hace un individuo al momento de tomar una decisién o al momento de
actuar. Se han encontrado resultados sorprendentes, donde a diferencia de las expectativas
generales, los individuos tomaron la decision de ser honestos a pesar de tener incentivos para
actuar deshonestamente (Charness & Dufwenberg, 2006; Fischbacher & Fo6llmi, 2014;
Gneezy, 2005; Houser et al., 2012; Serra et al., 2013; Shalvi et al., 2011; Wibral et al., 2012).
Toda contribucion al entendimiento del tema es valiosa, sus resultados pueden utilizarse para
tomar medidas, tales como politicas publicas, que disminuyan significativamente el

comportamiento deshonesto de los individuos.
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METODOLOGIA

La muestra utiliza como elementos a estudiantes de pregrado de la Universidad San
Francisco de Quito, hombres y mujeres de diferentes edades comprendidas entre 18 — 25
afios. Para este proposito se utilizard un muestreo no probabilistico basado en conveniencia y
juicio a 400 elementos de la poblacién mencionada. Tiene un disefio cuantitativo, descriptivo
transversal y simple, dado que cada estudiante participa una sola vez. Es transversal
descriptivo porque toma las muestras en un solo periodo y las variables son del tipo
cualitativo. Es una muestra multiple con dos tratamientos distintos que diferencian ambas
muestras. Los datos fueron recopilados el 28 de noviembre del afio 2017 en la Universidad
San Francisco de Quito.

Para seguir con el modelo planteado por Pazcual-Ezama et al. (2015) los participantes
conocen el pago que pueden recibir por su participacion, para que inicamente los interesados
en el pago participen. Para invitar a los participantes, los estudiantes se encuentran con un
cartel que les invita a probar su suerte lanzando una moneda virtual con la oportunidad de
ganar un chupete. Aquellos estudiantes que prueben su suerte y participen en el experimento
seran sometidos a uno de los dos tratamientos que permiten controlar el nivel de interaccion,
cada tratamiento cuenta con una muestra de 200 estudiantes. El primer tratamiento es aquel
que busca mantener la interaccion en su minima expresion. El segundo tratamiento incluye
un mayor grado de interaccion con el sujeto al que se le debe presentar los resultados, ambos
tratamientos se describen a continuacion:

Tratamiento [

1. El estudiante se acerca a la mesa A, donde el experimentador le explica las reglas

del juego.
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El experimentador le entrega una encuesta (Anexo 1) al participante y le solicita
que proceda a la seccion B. Esta encuesta incluye género y la opcion para reportar
el resultado.

El estudiante se acerca a la seccion B donde encuentra una computadora dentro de
una caja a la que Unicamente el participante puede acceder y donde puede
participar manteniendo su resultado anénimo.

Lanza virtualmente la moneda, observa el resultado (Anexo 3) y responde la
encuesta.

Sigue a una seccion C, donde deposita su encuesta en un anfora y toma un chupete

en caso de haber reportado que gand.

Tratamiento 11

ii.

iil.

1v.

El estudiante se acerca a la mesa A, donde el experimentador le recibe y le explica
las instrucciones para participar en el juego.

El experimentador le entrega una encuesta (Anexo 2) que pregunta simplemente el
género del participante y le indica que siga a la seccion B.

La seccion B consiste en una caja que contiene una computadora a la que
unicamente el participante puede acceder, debe hacer un click para lanzar
virtualmente una moneda y observar el resultado (Anexo 3).

Vuelve nuevamente a la seccion A, donde declara verbalmente el resultado al
experimentador y en funcion del resultado declarado el experimentador le entrega
o no el pago (un chupete).

Finalmente, el experimentador guarda ordenadamente la encuesta que le entregd
el participante y registra el resultado que le fue indicado por el participante en la

misma.
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El juego tiene como objetivo medir la honestidad de los participantes observando los
resultados que declaran en comparacioén con los que registra la computadora que genera el
lanzamiento virtual. El programa que permite el lanzamiento virtual lleva un registro de los
resultados de los participantes en orden, lo que permite comparar los resultados declarados en
las encuestas con los realmente fueron obtenidos porque las encuestas estdn numeradas. En
ningln caso se podra saber cudl es la identidad de quienes fueron deshonestos, pero se podra
conocer las encuestas que declararon deshonestamente su resultado. El programa de la
computadora seguird una distribucion binomial, permitird un unico lanzamiento por
participante y declarara claramente el resultado obtenido por el participante (Anexo 3).

Para responder nuestros objetivos planteados utilizaremos los resultados obtenidos del
experimento. En primer lugar, haremos un analisis de la diferencia que se observa entre
tratamientos para comprobar si nuestra hipotesis se cumple, es decir, si hay diferencia
significativa del nivel de honestidad entre tratamientos. A continuacidn, analizaremos los
resultados a nivel global, observando cual fue el grado de deshonestidad general en el
experimento comparando los resultados de las encuestas con los resultados registrados con el
programa. Analizaremos si el género de los estudiantes afecta su grado de deshonestidad

contabilizando las declaraciones deshonestas y su respectiva encuesta.
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RESULTADOS

De los 400 estudiantes que participaron en la encuesta, la muestra estd compuesto por 208
hombres y 192 mujeres (Figura 1). Indistintamente del nivel de interaccion se obtuvo
unicamente 32 reportes falsos y 368 reportes verdaderos (Figura 2). Diferenciando
unicamente por género, de los hombres 21 hicieron falsos reportes y 187 reportaron
honestamente (Figura 3). De las mujeres, 11 reportaron deshonestamente y 181 reportaron
honestamente (Figura 4). En general, sin tomar en cuenta los diferentes tratamientos, de los

32 reportes falsos 21 fueron reportados por hombres y 11 por mujeres (Figura 5).
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Para el tratamiento I, donde se mantuvo la menor interaccion posible, participaron 110
hombres y 90 mujeres (Figura 6), hubo 25 reportes falsos y 175 verdaderos (Figura 7).
Diferenciando por género, los hombres hicieron 17 reportes falsos y 93 verdaderos (Figura
8). Las mujeres reportaron deshonestamente 8 veces y 82 veces honestamente (Figura 9).

Finalmente, de los 25 reportes falsos, 17 fueron de hombres y 8 de mujeres (Figura 10).
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45%
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Figura 6. Tratamiento I: Participantes
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Figura 10. Tratamiento I: Reportes falsos
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Los resultados del tratamiento II, cuando los reportes se debian hacer verbalmente al
experimentador, se resumen a continuacion. Participaron 102 mujeres y 98 hombres (Figura
11), hubo 7 reportes falsos y 193 verdaderos (Figura 12). Tomando en cuenta el género, solo
4 hombres reportaron deshonestamente y 94 honestamente (Figura 13). Para las mujeres, 3
reportaron deshonestamente y 99 honestamente (Figura 14). Finalmente, de los 7 reportes
falsos, 4 fueron reportados por hombres y 3 por mujeres (Figura 15). Todos los resultados

codificados y sus respectivos co6digos se anexan en el Anexo 4.
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ANALSIS DE LOS RESULTADOS

A partir de los resultados que ose obtuvieron de las encuestas utilizaremos una prueba
de chi-cuadrada para analizar nuestros diferentes objetivos. En primer lugar, utilizaremos la
prueba de chi-cuadrado para determinar si existe una relacion significativa entre el grado de
interaccion con el experimentador y la veracidad de los resultados. Como se muestra en las
siguientes tablas (Tabla 1, Tabla 2), la prueba chi-cuadrado permite rechazar la hipotesis nula
con un valor-p de 0,001 que establece que las variables nominales son independientes. Es
decir, con un nivel de 99% de confianza podemos determinar que existe relacion entre el
grado de interaccion y el nivel de honestidad en los reportes. Considerando que hubo un
mayor numero de reportes falsos para el tratamiento I, donde hubo un menor grado de
interaccion, podemos afirmar que a medida que aumenta el grado de interaccion asi mismo
aumenta la honestidad.

Tabla 1. Tabulacion cruzada: Tratamiento y Honestidad.

Tratamiento Total
0 1
0| Count 175 193 368
% within ReporteFalso 47.55 52451 100
% within Tratamiento 87.5 96.5 92
% of Total 43.75  48.25 92
ReporteFalso Contribution to Chi-square 0.4402 0.4402|*
1| Count 25 7 32
% within ReporteFalso 78.13  21.88] 100
% within Tratamiento 12.5 3.5 8
% of Total 6.25 1.75 8
Contribution to Chi-square 5.0625 5.0625(*
Count 200 200| 400
% within ReporteFalso 50 501 100
Total % within Tratamiento 100 100 100
% of Total 50 50 50
Contribution to Chi-square * * *




Tabla 2. Prueba Chi-Caudrado: Tratamiento y Honestidad

Valor DF.
Prueba Chi-Cuadrado de Pearson 11.005 1
Valor-p 0.001
Razon de Verosimilitud Chi-Cuadrado 11.622 1
Valor-p 0.001
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El primer objetivo especifico es medir el porcentaje de honestidad a nivel general que

resulta ser significativamente mayor al nivel de deshonestidad. Hay un 92% de reportes

honestos, un resultado muy alentador si se compara con estudios similares donde la

deshonestidad tenia una mayor prevalencia (Gino & Ariely, 2012, Gneezy, 2005). Para

determinar si hay diferencia significativa en la honestidad entre géneros utilizaremos

nuevamente una prueba de chi-cuadrado para saber si existe independencia entre la

honestidad de los reportes y el género. Los resultados que se resumen en las tablas siguientes

(Tablas 3, Tabla 4), presentan un valor-p permiten rechazar/aceptar la hipotesis nula.

Tabla 3. Tabulacion cruzada: Género y Honestidad.

Género Total
0 1

0| Count 187 181 368

% within ReporteFalso 50.82 49.18| 100

% within Tratamiento 89.9 9427 92

% of Total 46.75 45.25| 92
Contribution to Chi-square |0.0993 0.1076 | *

ReporteFalso

1| Count 21 11 32

% within ReporteFalso 65.63 34.38| 100

% within Tratamiento 10.1  5.73 8

% of Total 525 2.5 8
Contribution to Chi-square | 1.1424 1.2376|*

Count 208 192 400

% within ReporteFalso 52 48[ 100

Total % within Tratamiento 100 100| 100

% of Total 52 481 100
Contribution to Chi-square | * * *
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Tabla 4. Prueba Chi-Cuadrado: Género y Honestidad

Valor DF.
Prueba Chi-Cuadrado de Pearson 2.587 1
Valor-p 0.108
Razon de Verosimilitud Chi-Cuadrado 2.636 1
Valor-p 0.104

Finalmente, para cumplir el Gltimo objetivo especifico analizaremos si al dividir los
resultados por tratamientos podemos encontrar que hay dependencia entre la honestidad y el
género. De esta forma podremos analizar si el efecto de la interaccion es diferente para los
distintos géneros o si es el mismo indistintamente del género. En primer lugar, analizamos el
Tratamiento I donde hay menor interaccion. En la tabla que resume la prueba chi-cuadrado se
presenta un valor-p de 0.162 que no permite rechazar la hipotesis nula que establece que
existe independencia entre las variables (Tabla 5, Tabla 6). Para los resultados del
Tratamiento II, el valor-p de la prueba de chi-cuadrado es de 0.661 (Tabla 7, Tabla 8). Lo que
nuevamente no nos permite rechazar la hipdtesis nula, por lo tanto, concluimos que, al no
haber asociacion entre la veracidad de los reportes y el género para ambos tratamientos, el

efecto que tiene la interaccion social es el mismo para ambos géneros.
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Tabla 5. Tabulacion cruzada Tratamiento I: Género y Honestidad.

Género Total
0 1

0] Count 93 82 175
% within ReporteFalso 53.14 46.86( 100
% within Tratamiento 84.55 O91.11| 87.5
% of Total 46.5 41| 87.5

Contribution to Chi-square 0.1097 0.1341]|*

ReporteFalso

1| Count 17 8 25
% within ReporteFalso 68 321 100
% within Tratamiento 15.45 8.89( 12.5
% of Total 8.5 41 12.5

Contribution to Chi-square 0.7682 0.9389]*
Count 110 90| 200
% within ReporteFalso 55 451 100
Total % within Tratamiento 100 100 100
% of Total 55 451 100

Contribution to Chi-square * * *

Tabla 6. Prueba Chi-Cuadrado Tratamiento I: Género y Honestidad

Valor DF.
Prueba Chi-Cuadrado de Pearson 1.951 1
Valor-p 0.162
Razon de Verosimilitud Chi-Cuadrado 1.002 1
Valor-p 0.157




Tabla 7. Tabulacion cruzada Tratamiento II: Género y Honestidad.

Contribution to Chi-square

Género Total
0 1

0| Count 94 991 193

% within ReporteFalso 48.7 51.3( 100

% within Tratamiento 95.92 97.06( 96.5

% of Total 47 49.51 96.5
Contribution to Chi-square 0.003436 0.003301 | *

ReporteFalso

1| Count 4 3 7

% within ReporteFalso 57.14 42.86( 100

% within Tratamiento 4.08 2941 35

% of Total 2 1.5] 3.5
Contribution to Chi-square 0.094723 0.091008 | *

Count 98 102] 200

% within ReporteFalso 49 51 100

Total % within Tratamiento 100 100 100

% of Total 49 51| 100

Tabla 8. Prueba Chi-Cuadrado Tratamiento II: Género y Honestidad.

Valor DF.
Prueba Chi-Cuadrado de Pearson 0.192 1
Valor-p 0.661
Razon de Verosimilitud Chi-Cuadrado 0.193 1
Valor-p 0.661

39



40

CONCLUSIONES

A partir de los resultados obtenidos en este estudio se puede concluir que la interaccion
con el sujeto al que reporta el individuo para maximizar su pago, afecta su decision sobre
reportar honesta o deshonestamente. A medida que aumenta la interaccion, aumenta también
la honestidad en los reportes. Los efectos son los mismos tanto para hombres como para
mujeres y la veracidad de los reportes no es diferente significativamente para los distintos
géneros. Estos resultados no se pueden extrapolar, ya que se obtuvieron con una muestra
especifica de estudiantes de la Universidad San Francisco de Quito. Razén por la cual se
recomienda que se replique este estudio en diferentes espacios para comprobar si los
resultados se mantienen.

Cabe mencionar que el incentivo utilizado para este estudio era un chupete, que no tiene
mucho valor, por lo que el incentivo para reportar deshonestamente no era muy alto. Una
modificacion valiosa a este estudio consistiria en incluir dos incentivos y evaluar si el valor
del incentivo perjudica el efecto de la interaccion sobre la honestidad. Otra recomendacion
consiste en profundizar acerca del efecto que se observa de la presencia de la interaccion. Se
podria incluir un tercer y cuarto tratamientos donde se vaya incrementando paulatinamente la
interaccion con el experimentador, para evaluar si realmente a medida que aumenta la
interaccion incrementa consistentemente la honestidad.

En términos generales, los resultados que se obtuvieron en este experimento tienen
consistencia con otros experimentos anteriores que afirman que los reportes verbales son mas
honestos que los reportes escritos (Bandura et al., 1996; Mazar et al., 2008). A diferencia de
otros estudios, no se encontrd diferencia significativa en la honestidad de hombres y mujeres
(Dreber & Johannesson, 2008; Fosgaard et al., 2013). Hay muchos estudios acerca de la
honestidad, es un tema complejo que estd compuesto por una serie amplia de factores

importantes razon por la cual todo aporte es valioso. La deshonestidad es un problema
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importante que afecta negativamente a la sociedad tanto en términos sociales como
econdmicos, entender mejor los incentivos para actuar mas honestamente facilitara la
erradicacion de los actos deshonestos. Aun cuando el resultado que se obtuvo no se puede
extrapolar, es muy alentador ya que es evidencia de que la deshonestidad tiene costos morales

que tienen tanta importancia como para motivar al individuo a reportar honestamente.
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ANEXO A: ENCUESTA TRATAMIENTO |

N. de encuesta
Sexo:

F M
(Promedio:)
*Esta pregunta fue eliminada ya que los participantes no la respondian la pregunta

4-3.7 3.6-33 32-29 29-2.6 25-22

Resultado:

Gané Perdi



49

ANEXO B: ENCUESTA TRATAMIENTO Il

N. de encuesta
Sexo:

F M
(Promedio:)
*Esta pregunta fue eliminada ya que los participantes no la respondian la pregunta

4-3.7 3.6-33 32-29 29-2.6 25-22



ANEXO C: PROGRAMA UTILIZADO

Pantalla original:

Pulsa Aqui m

Mensaje que indica al participante que gano6 el pago:

'!GANASTE!!!

Puisa Aqui m

50



Mensaje que indica al participante que perdi6 el pago:

PERDISTE...

51
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ANEXO D: DISCURSO UTILIZADO

Tratamiento I:

(Quieres ganar un chupete? jPrueba tu suerte! Debes acercarte a esa caja de carton, dentro
hay una computadora, utiliza el mouse para hacer un click en la opcion: “Pulsa aqui”.
Aparecerd un mensaje en la pantalla y sabras si ganaste o perdiste el chupete. Por favor,
recuerda tu resultado y luego marca tu respuesta en esta hoja. Indica tu género y tu GPA
(*pocos llenaron esta opcion). Luego bota la hoja en la caja y toma un chupete si ganaste.

iMuchas gracias por participar! ;Tienes alguna pregunta?

Tratamiento II:

(Quieres ganar un chupete? jPrueba tu suerte! Debes acercarte a esa caja de carton, dentro
hay una computadora, utiliza el mouse para hacer un click en la opcion: “Pulsa aqui”.
Aparecerd un mensaje en la pantalla y sabrds si ganaste o perdiste el chupete. Indica tu
género y tu GPA (*pocos llenaron esta opcion) en esta hoja. Por favor, recuerda tu resultado
y luego me dices el resultado que obtuviste. Si ganaste te daré un chupete. {Muchas gracias

por participar! ;Tienes alguna pregunta?
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ANEXO E: RESULTADOS CODIFICADOS

Codificacion
Reporte Perd,l 0
Gané 1
ResultadoReal Gan(? 0
Perdi6 1
ReporteFalso Reporte Verdadero 0
Reporte Falso 1
Género M (1)
Tratamiento Tratam?ento I 0
Tratamiento II 1

La variable Reporte resume el reporte que hizo el participante. En caso de que reportd que
gand habrd un valor de 0 y si reportd que gano tendra un valor de 1.

La variable ResultadoReal indica el resultado realmente obtenido por el participante. Si gand
se observard un valor de 1, si perdi6 un valor de 0.

La variable ReporteFalso permite saber si el reporte del participante es distinto del resultado
que realmente obtuvo el mismo participante. En caso de que el reporte sea falso el valor de la
variable es de 1, si el reporte es verdadero su valor sera 0.

La variable Género indica el género del participante. Si el valor es 0 el participante es
hombre, si es 1, es mujer.

Por ultimo, la variable Tratamiento revela bajo que tratamiento participd el sujeto. Si la
variable toma un valor de 0, entonces particip6é en el Tratamiento I. Si toma valor de 1,

entonces particip6 en el Tratamiento II.

Reporte ResultadoReal ReporteFalso Género Tratamiento
0 0 0 0

O = O =
O~ O = = ==
cocoocococoo
o—o—0o0oOo
coocoocoococoo
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