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 Resumen 


Los  incentivos  y  la  mentira  son  dos  conceptos  que  pueden  ser  relacionados 
 estrechamente.  El  primero,  impulsa  a  los  individuos  a  realizar  o  mejorar  las 
 actividades para obtener un premio o beneficio económico. Esto puede provocar 
 que las personas sean deshonestas y mentir para conseguir el incentivo.  Por lo 
 tanto,  en  este  trabajo  de  fin  de  grado  se  estudia  la  relación  que  existe  entre 
 ambos  conceptos  mediante  los  resultados  de  un  experimento,  aunque 
 primeramente  se  realiza  una  investigación  sobre  el  asunto.    Para  encontrar 
 evidencias,  se  lleva  a  cabo  un  análisis  gráfico  y  estadístico  de  los  resultados 
 donde  se  observa  que  la  presencia  de  incentivos  puede  provocar  que  las 
 personas sean deshonestas y que, además, existen costes intrínsecos y sociales 
 que limitan la deshonestidad. 


Abstract 


Incentives and lies are two concepts which can be closely related. The first drives 
 individuals to perform or improve activities to get a prize or an economic benefit. 


This can cause that people are dishonest and they lie to get an incentive. Thus, 
 in this final degree project, the connection of both concepts is studied through the 
 results of an experiment, although firstly we do an investigation about the subject. 


To find evidence, a graphical and statistical analysis of the results are carried out, 
where we can observe that the presence of incentives can cause people to be 
dishonest and also, there are intrinsic and social costs which limit dishonesty. 
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 1.  Introducción  


La conjugación del verbo mentir en presente de indicativo: yo miento, tú mientes, 
 el  miente,  nosotros  mentimos,  vosotros  mentís,  ellos  mienten…  En  resumen, 
 todo el mundo miente o ha mentido alguna vez, algunos más y algunos menos. 


La  mentira  siempre  ha  existido  a  lo  largo  de  la  historia,  desde  los  primeros 
 hombres  que  intentaban  engañar  a  sus  presas  para  cazarlas  hasta  en  la 
 actualidad  donde  políticos  hacen  promesas  que  saben  de  antemano  que  no 
 cumplirán o simplemente niños pequeños que esconden la verdad  para no ser 
 castigados. 


Las personas no son los únicos seres vivos que mienten, también los animales 
 que se camuflan para cazar o no ser cazados, al igual que las plantas.  


Hoy en día, con la creación de la sociedad, es de vital importancia la existencia 
 de leyes y normas sociales que permitan la convivencia. El  incumplimiento de 
 éstas puede llevar diversas consecuencias tanto económicas como sociales. Y 
 mentir es una acción mal vista que puede llegar a ser castigada. 


Uno de los casos más destacados de deshonestidad y mentira en el mundo del 
 deporte  es  la  del  exciclista  Lance  Armstrong,  que  fue  7  veces  campeón  de 
 manera consecutiva en el Tour de Francia . A lo largo de su carrera en activo, 
 fue  acusado  y  criticado  varias  veces  por  prácticas  dopantes,  aunque  éste 
 siempre lo negaba. No fue hasta el año 2012 que finalmente, con la acusación 
 de la Agencia Antidopaje de Estados Unidos, admitió haber utilizado sustancias 
 dopantes (Historia y Biografía, 2017). 


En el mundo de la corrupción política, sin ir más lejos, como el del “caso Palma 
 Arena”  donde  el  Partido  Popular  presidido  por  Jaume  Matas,  había  cometido 
 delitos por malversación. De este caso surgió también el caso Nóos, donde tuvo 
 implicado  a  Iñaki  Urdangarín  y  la  infanta  Cristina  de  Borbón  entre  otros,  por 
 malversación, fraude, falsedad y blanqueo (López, E., 2014). 


Cabe preguntarse por qué se utiliza la mentira, ¿para tener una ventaja? ¿para 
 obtener  más  beneficios  económicos?  ¿para  evitar  ser  castigado?  o 


¿simplemente  por  diversión?  En  este  trabajo  se  explicarán  los  incentivos  que 
 conducen  a  mentir  y  de  la  relación  entre  ambos  conceptos.  También,  la 
 presencia de costes intrínsecos y costes sociales haciendo que unos individuos 
 mientan más que otros.  


En los primeros apartados se recopila información acerca de la mentira y de los 
 incentivos, donde se explica ambos conceptos, su historia y las investigaciones 
 realizadas acerca del tema. 


A  continuación,  mediante  el  análisis  de  los  resultados  de  un  experimento,  se 
enuncia un modelo que explica cuando es preferible mentir para luego enunciar 
una serie de hipótesis. Y finalmente con el estudio e interpretación de las gráficas 
y tablas cuyos datos provienen del experimento, se elaborará una conclusión. 
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 2.  Marco conceptual 


2.1 La mentira 


2.2.1 Concepto 


De acuerdo con la Real Academia Española (2001) una mentira se puede definir 
 como “una expresión o manifestación contraria a lo que se sabe, se piensa o se 
 siente”.  Esta  palabra  proviene  del  latín  mens,  que  significa  mente,  ya  que 
 deformar la verdad es obra de la misma. Deriva del verbo mentir, y ésta del latín 
 mentiri,” decir algo sabiendo que es falso” (etimología.com, 2018). 


Existen  muchas  otras  definiciones,  en  significados.com  (2018)  añaden  que  la 
 mentira es faltar a la verdad, no ser honesto, la expresión de falsos sentimientos 
 o creencias, tener miedo a las consecuencias de nuestros actos, engañar a los 
 demás… También se menciona que es un antivalor, ya que es contraria a los 
 valores morales sobre las que se basan las relaciones interpersonales como la 
 sinceridad, honestidad y confianza. La verdad genera confianza todo lo contrario 
 a la mentira que provoca desconfianza. 


2.2.2 La mentira a lo largo de la historia 


La Biblia dice que la soberbia es el pecado original del hombre, y que por tanto 
 Dios  castigará  a  todos  aquellos  que  cometan  dicho  pecado.  No  obstante,  es 
 importante recalcar que la soberbia proviene de una mentira: La mentira de la 
 serpiente.  Este  animal  era  el  más  astuto  de  los  que  Dios  había  creado, 
 engañando  al  hombre  y  a  la  mujer  para  que  comiesen  del  árbol  prohibido 
 (González, R. G., 2006). 


El arte de la mentira existe desde que los seres humanos se interrelacionan entre 
 sí, desde la prehistoria hasta el día de hoy. González, R. G. (2006) afirma en su 
 artículo que la mentira no solo está presente entre los seres humanos, también 
 entre los animales y vegetales. 


Los  primeros  humanos en  la  prehistoria  ya  usaban  la  mentira en  el  arte  de  la 
 caza  como  cebos  y  trampas,  también  utilizada  en  otras  especies.  Un  posible 
 ejemplo, podría ser el camuflaje donde en el mundo animal es una técnica muy 
 utilizada,  tanto  para  cazar  como  para  no  ser  cazado.  Los  leones  utilizan  la 
 estrategia del disimulo, que consiste en evitar el contacto visual con su presa y 
 ocultarse. Aunque no se reconocería como una mentira o engaño, sino que más 
 bien, tan solo es un método para no ser visto (González, R. G., 2006). 


González,  R.  G.  (2006)  añade  que,  aunque  nadie  afirme  la  existencia  de  una 
psicología  de  la  mentira  para  los  seres  clorofílicos,  algunos  hablan  de  la 
Inteligencia  verde  y  es  que  las  plantas  también  son  capaces  de  engañar  a  su 
presa o pasar desapercibidas. Éste es el caso de los “lithops” que presentan un 
aspecto muy similar a las rocas que rodean a éstas (Chuet-Missé, J., 2017). 
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 A pesar de todo lo mencionado anteriormente, la mentira solo se considera una 
 función exclusivamente humana, pues es un acto que solo se produce con un 
 fondo socio-político, donde tiene que existir una cultura objetiva y otra subjetiva 
 y  es  la  humanidad  la  que  se  encarga  de  crearlas,  cosa  que  en  el  mundo  no 
 sucede.  La  mentira  se  construye  sobre  un  fondo  de  verdad  para  poder  ser 
 entendida (González, R. G., 2006). 


Ya  en  la  Grecia  clásica  donde,  la  ciudad  empieza  a  tener  forma,  el  uso  de  la 
 moneda,  la  religión  como  algo  fundamental,  el  progreso  de  la  escritura,  las 
 civilizaciones  humanas  utilizan  la  verdad  como  un  instrumento de relación.  Es 
 una  época  donde  destacan  los  mitos,  las  historias  divinas,  donde  los  poetas 
 buscarán la metáfora, en vez de la verdad absoluta. Sócrates afirmaba que los 
 más  inteligentes  eran  los  mejores  mentirosos,  ya  que  conocían  la  verdad 
 (González, R. G., 2006). 


Durante  la  época  medieval,  caracterizada  por  ser  un  mundo  rural  y  con  el 
 cristianismo  al  frente,  la  mentira  era  perseguida.  El  Dios  cristiano  era  todo  lo 
 contrario a los dioses griegos que utilizaban la mentira y el engaño de manera 
 constante. Todo  esto  se  torna  con  el  renacimiento  donde  el  arte  de  mentir  se 
 hace cotidiano, esto se plasma en varias obras como El Lazarillo de Tormes o El 
 Quijote.  Con  el  tiempo  la  mentira  pasará  a  ser  mucho  más  complejo,  donde 
 personajes tienen que idear planes para poder sostener sus mentiras y engaños 
 (González, R. G., 2006). 


Con el auge de la burguesía, donde la economía está en las manos de personas 
 capaces de generar mercancías, se explota la mano de obra y se descubre que 
 es posible abaratar los costes sin bajar precios, se impulsa la mentira social. En 
 el  romanticismo  la  sociedad  se  fundamenta  en  la  mentira  que  cuando  es 
 descubierta, destruye a la persona (González, R. G., 2006). 


En  el  mundo  contemporáneo,  destaca  el  autoengaño  donde  ya  no  se  busca 
 modificar la verdad, sino en encontrar una verdad para sí mismo (González, R. 


G., 2006). 


2.2.3 Tipos de mentiras 


Acorde con el artículo publicado por García-Allen, J. (sf), las personas utilizan la 
 mentira de manera frecuente. Su afirmación es secundada por Pamela Meyer en 
 cuyo libro “Liespotting: Proven Techniques to Detect Deception” indica que se 
 miente entre 10 y 200 veces al día, explicando que solo se dicen partes de la 
 verdad,  omitiendo  algunas  informaciones  para  decir  sólo  aquello  que  la  gente 
 desea oír. 


Además,  cita  al  profesor  de  Psicología,  Robert  Feldman,  quien  explica  que 
durante  los  diez  primeros  minutos  de  conversación  con  una  persona  al  que 
hemos conocido por primera vez, mentimos dos o tres veces. Considera que la 
mentira  es  un  mecanismo  automático  de  defensa  para  nuestra  autoestima 
cuando se conoce a una persona por primera vez García-Allen, J. (sf). 
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 García-Allen, J. (sf) realiza una clasificación de las mentiras: 


•  Mentiras piadosas.  Se  consideran  mentiras  benevolentes  debido  a  que 
 suelen tener justificación. 


•  Promesas rotas.  No cumplir una promesa o prometer algo sin intención 
 de realizarlo. 


•  Mentiras  intencionadas.  Motivados  por  el  interés  propio,  como,  por 
 ejemplo, un incentivo económico 


•  Autoengaño.  Convencerse  a  uno  mismo  de  algo  cuya  veracidad  es 
 cuestionable o negar lo evidente. 


•  Rumores. Información dudosa, poco segura y cuya veracidad es difícil de 
 comprobar 


•  El plagio. Robar el trabajo de otros también es un engaño. 


•  Exageración. Presenta una parte verdadera, pero ésta se exagera. 


•  Mentiras  compulsivas.  Los  mentirosos  patológicos  mienten 
 constantemente con el fin de llamar la atención, admiración o evadirse de 
 la realidad. 


En significados.com (sf) añaden también: 


•  Mentira blanca. mentira que no perjudica ni beneficia a nadie 


•  Mentira oficiosa. Tiene como objetivo agradar a alguien de manera leve. 
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 2.2 Incentivo 


2.2.1 Concepto 


La Real Academia Española (2001) define incentivo, del latín incentivus, como 
 aquel  estímulo  que  mueve o  excita a  una  persona, grupo  o  sector a  desear  o 
 hacer algo. Pueden ser reales como el dinero, o simbólicos como por ejemplo la 
 obtención de una satisfacción.  


En  “El  concepto  de  incentivo  en  administración.  Una  revisión  de  la  literatura” 


Gorbaneff, Y., Torres, S., & Cardona, J. F. (2009) incluyen definiciones de varios 
 autores: 


•  Laffont  y  Mortimer  (2002)”el  incentivo  es  la  promesa  de  una 
 compensación  por  realizar  cierta  acción  que  desea  quien  ofrece  el 
 incentivo” (como se citó en Gorbaneff et al., 2009). 


•  Town  et  al.  (2004)  ”Es  la  recompensa  total,  que  abarca  los  aspectos 
 financieros y no financieros, condicionada a la medición del resultado de 
 un trabajo o a la observancia de ciertas normas de conducta” (como se 
 citó en Gorbaneff et al., 2009). 


2.2.2 Los incentivos a lo largo de la historia 


Anteriormente hemos definido el concepto de incentivo, y ahora se profundizará 
 más, recopilando información sobre éste a lo largo de la historia. 


Los  filósofos  de  la  época  clásica no  mostraron  gran  interés  en  este  concepto, 
 este  poco  interés  podría  ser  debido  a  que  el  trabajo  productivo  por  aquel 
 entonces no era una cosa muy a tener en cuenta. Aristóteles se percató que el 
 trabajador,  ya  sea  libre  o  esclavo,  era  controlado  básicamente  mediante  una 
 promesa para cubrir sus necesidades o evitar un castigo, pero no se adentró más 
 en  el  tema.  Más  bien,  ahondó  más  en  el  ámbito  de  la  responsabilidad  moral 
 (Gobarneff et al., 2009). 


Según  Craig,  E. (1998)  “  Como  el  trabajador  cumple  las  órdenes  del  amo,  la 
 libertad de su voluntad está en cuestión y junto con la libertad, su responsabilidad 
 moral”. Junto a esto, Gobarneff et al. (2009) añade que “Si la persona es racional, 
 busca la virtud y el bien común; no necesita un incentivo especial para ser un 
 buen ciudadano”. 


Gobarneff et al. (2009) menciona también al filósofo chino Mozi (468-391 A.C) 
 que junto con la escuela legalista enunciaron el concepto de incentivo y crearon 
 una tipología de éste: 


•  Las personas intentan imitar al líder y por ello lo consideraban un buen 
 incentivo. 


•  Premios y castigos tanto materiales como intangibles. 


•  La existencia de una buena razón hará que las personas se comportaren 
adecuadamente(persuasión). 



(10)10 
 El economista y filósofo escocés Smith, A. (1776) afirmaba que los salarios del 
 trabajo era un contrato que se establecía entre dos partes en la que los intereses 
 de ambos eran contrarios, ya que el trabajador buscaba recibir el mayor salario 
 posible y en cambio el empleador, pagar lo menos posible. Además, descubrió 
 los límites de la ganancia como incentivo exponiendo una situación de contrato 
 de  arrendamiento  de  la  tierra  y  los  inputs  necesarios para  su  cultivación  en  la 
 que  ambas  partes  se repartirían  los  cultivos a  partes  iguales.  Por  tanto,  cabía 
 pensar que  el arrendatario  intentaría  producir  lo  máximo,  pero  éste  no  estaría 
 dispuesto  a  invertir  para  mejorar  las  tierras de  cultivo  ya  que  el  arrendador 
 obtendría la mitad de la ganancia de esta inversión (como se citó en Gobarneff 
 et al.,2009). 


A partir de este momento el estudio sobre el incentivo se profundizó. Marshall, 
 A.  (1890) destacó  que  además  del  salario,  las  características  cualitativas  del 
 puesto de trabajo también funcionaban como incentivo . Taylor, F. (1976) vio la 
 necesidad  de  medir  el  desempeño  y  la  productividad  individual  de  los 
 trabajadores debido a que en un grupo de trabajo el ritmo viene dado por el peor 
 trabajador, por tanto, creó un método estándar de análisis del puesto de trabajo. 


Taylor  al  igual  que  Marshall,  además  del  dinero,  consideraba  incentivo  otras 
 formas  como:  primas,  esperanza  de  ascenso,  calidad  y  cantidad  de  trabajo, 
 relación con los compañeros…(como se citó en Gobarneff et al., 2009). 


Grant, R. (2006) considera que los incentivos sirven para motivar a las personas 
 sin la necesidad de persuadir las, ni coaccionar las (como se citó en Gobarneff 
 et al., 2009). 


Por  último,  destacar  a  Barnard,  C.(1964)  quien  mejoró  la  teoría  del  incentivo: 


”Elemento fundamental de la organización es la voluntad de las personas para 
 aportar  su  esfuerzo  individual  al  sistema  de  cooperación.  Los  incentivos 
 inadecuados  crean  discordia,  tergiversan  el  propósito  organizacional  y  hacen 
 fracasar  la  cooperación.  Por  eso  el  diseño  de  los  incentivos  adecuados  es  la 
 tarea prioritaria de la gerencia” (como se citó en Gobarneff et al., 2009). 


2.2.3 Teoría de la agencia 


En relación con los incentivos, cabe destacar la teoría de la agencia, se basa en 
 la  relación  que  se  establece  entre  el  agente(trabajador)  y  el 
 principal(contratante).  En  esta  relación  se  encuentra  el  problema  de  la 
 información asimétrica, ya que el agente tiene más información sobre el trabajo 
 que realiza, aprovechando que los costes de supervisión son altas. Por tanto, el 
 principal  deberá  crear  un  sistema  de  incentivos  adecuado  para  maximizar  el 
 beneficio de los dos y alineando lo mejor posible los intereses de ambas partes 
 (policonomics.com, sf).  


Gobarneff et al., (2009) añade que permite equilibrar el riesgo y el incentivo. Si 
solo existe un pago fijo, el agente no tiene riesgo, pero tampoco incentivo; si es 
solo variable, tiene muchos incentivos, pero también mucho riesgo; por tanto, un 
buen sistema de incentivos permitirá el equilibrio que satisfagan sus intereses. 
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 No obstante, esta teoría no está exenta de críticas como la asunción del principal 
 respecto a la función de utilidad del agente y del conocimiento sobre cuál es el 
 mejor sistema de incentivos (policonomics,sf). 


2.2.4 Cuando los incentivos no funcionan 


Aunque a simple vista la existencia de incentivos pueda ser positiva para mejorar 
 el desempeño de los trabajadores según la teoría económica y la organizacional 
 clásica,  la  literatura  moderna  es  más  precavida  indicando  que  en  algunas 
 situaciones puede tener un efecto negativo (Gobarneff et al., 2009). 


Como se citó en Gobarneff et al. (2009) expone varios ejemplos como: 


•  El  experimento  de  Fehr,  E.  y  B.  Rockenbach  (2006)  demuestra  que  el 
 incentivo es perjudicial sobre el altruismo 


•  Benabou, R. y J. Tirole (2006) señalan que los incentivos pueden llegar a 
 crear dependencia y desmotivar a los trabajadores 


•  En función del objetivo del incentivo puede llegar a ser ofensivo  


Gneezy,  U.,  Meier,  S.,  &  Rey-Biel,  P.  (2011)  explican  que  cuando  se  utilizan 
incentivos extrínsecos, en ámbitos como la educación o la creación de hábitos 
saludables, ésos pueden expulsar la motivación intrínseca. En educación, si el 
incentivo  está  bien  especificado  y  dirigido  puede  tener  cierto  éxito,  pero  se 
desconoce  en  el  largo  plazo.  Al  igual  que  en  los  hábitos  saludables,  grandes 
incentivos funcionan a corto y medio plazo, pero a la larga las ganas de cambiar 
los  hábitos  pueden  desaparecer.  Concluyen  que  los  efectos  de  los  incentivos 
varían según como está diseñado, la forma en que se da, la motivación intrínseca 
y social y que sucede después de que éstos sean retirados.  
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 3.  Los incentivos en la mentira 


3.1 Estudios e investigaciones 


En este apartado se busca encontrar la relación que existe entre los incentivos y 
 la mentira a partir de investigaciones, estudios e información realizadas. 


Los  autores  Mazar,  N.,  Amir,  O.,  &  Ariely,  D.  (2008)  mencionan  en  “The 
 Dishonesty  of  Honest  People:  A  Theory  of  Self-Concept  Maintenance”  que 
 cuando  las  personas  son  deshonestas  de  manera  consciente  y  deliberada  es 
 para  obtener  un  beneficio  esperado,  siendo  ésta  superior  a  los  costes  de  ser 
 deshonesto. De acuerdo con la teoría del mantenimiento del autoconcepto, las 
 personas  tienen  que  elegir  entre  dos  motivaciones:  ser  deshonestos  para 
 obtener un mayor beneficio y ser honestos manteniendo una imagen positiva de 
 ellos  mismos.  Sugieren  que,  para  solucionar  esta  pregunta  motivacional,  las 
 personas  buscan  un  equilibrio  entre  ambas  cuestiones,  y  por  tanto  se  puede 
 resumir esto en “Obtener el mayor beneficio posible siendo  deshonestos, pero 
 sin que afecte a la visión positiva de uno mismo”. 


Mazar,  N.,  et  al.  (2008) realizaron  diversos  experimentos  para  comprobar  si 
 mediante incentivos, las personas estaban dispuestos a hacer trampas. Una de 
 ellas consistía en completar una tarea y en función de las respuestas correctas 
 se obtenía un mayor o menor beneficio económico. En el primer escenario, las 
 respuestas  eran  corregidas  por  un  examinador  mientras  que  en  un  segundo 
 escenario los participantes se autocorregían dándoles la oportunidad de hacer 
 trampas. Los resultados fueron los esperados, ya que al dar la oportunidad de 
 poder hacer trampa las respuestas correctas aumentaron. Pero había un tercer 
 escenario donde al inicio de la tarea se podía leer un código de honor. Esto hizo 
 que las respuestas fuesen similares al escenario uno. 


En  su  estudio  concluyen  que,  si  se  da  la  oportunidad  de  hacer  trampas,  los 
 sujetos pueden ser deshonestos y variaba en función de la recompensa externa 
 pero  que  ésta  estaba  limitada  por  un  sistema  interno  de  recompensa  para 
 mantener una visión positiva de uno mismo (Mazar, N., et al., 2008). 


Fischbacher, U., & Föllmi-Heusi, F. (2013) realizaron un experimento mediante 
 el cual los participantes lanzaban un dado de 6 caras y en función del resultado 
 obtenido  se  obtenía  un  mayor  o  menos  incentivo  económico.  Dichos  sujetos 
 tenían la posibilidad de mentir sin ser detectados ya que era imposible conocer 
 individualmente si éstos habían hecho trampas, pero sí era posible conocerlo en 
 conjunto.  


Como resultado del experimentó se observó que los resultados no seguían una 
distribución  normal,  sino  que  los  números  más  altos  del  dado  eran  más 
frecuentes demostrando que los sujetos mentían. Pero existía un porcentaje de 
sujetos honestos y otro totalmente deshonestos.  También había un grupo que 
era parcialmente deshonesta que, según los autores, esto se producía porque 
tenían  un  límite  de  deshonestidad  debido  a  un  sentimiento  de  culpabilidad.  A 
otros no les importa mentir, pero sí no ser percibidos como mentirosos y por ello 
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 dan importancia a la credibilidad de la mentira, por ello reportaban números más 
 altos del dado, pero no el máximo Fischbacher, U., & Föllmi-Heusi, F. (2013). 


Charness,  G.,  Blanco-Jimenez,  C.,  Ezquerra,  L.,  &  Rodriguez-Lara  (2017) 
 realizan un experimento parecido a Fischbacher, U., & Föllmi-Heusi, F. (2013), 
 que  es  el  modelo  que  analizaremos  más  detalladamente  en  los  próximos 
 apartados,  donde  demuestran  la  existencia  de  personas  deshonestas  cuando 
 hay incentivos económicos. 


3.2 Información relacionada adicional 


Alava,  M.  J.  (2010)  afirma  “Nos  pasamos  la  vida  mintiendo  y  escuchando 
 mentiras”  en  su  libro  “Amar  sin  sufrir”.   Los  motivos  suelen  ser  porque  existe 
 alguna compensación o evita una sanción.  Se empieza desde pequeños a partir 
 de  las  vivencias,  ya  que  la  mentira  puede  reportarnos ventajas  a  la  hora  de 
 competir con otros niños o para evitar algún castigo. Como ejemplo, menciona 
 el hacer trampas en un examen que en los últimos ha aumentado debido a las 
 nuevas  tecnologías  según  un  estudio  realizado  por  Williams,  Nathanson  & 


Paulhus    (2010).  Otro  ejemplo  es,  en  la  primera  cita  donde  se  miente  para 
 impresionar. 


Wilson, J. Q., & Kelling, G. L. (1982) crearon la teoría de las ventanas rotas, que 
 decía  que,  si  un  entorno  urbano  de  mantenía  en  condiciones  favorables,  éste 
 podía  hacer  disminuir  el  vandalismo  y  reducir  el  nivel  de  criminalidad.  Si  un 
 edifico  tenía  una  ventana  rota,  para  evitar  que  los  individuos  rompiesen  las 
 demás, había que arreglarla lo antes posible o una acera donde se acumulase 
 algo de basura, ésta no tardaría en llenarse de más basura.  


Esta teoría se basó en los experimentos de Philip Zimbardo, que consistían en 
 dejar un coche sin matrícula en dos zonas diferentes, uno era en Bronx, lugar 
 bastante conflictivo y el otro en Palo Alto, California. El de Bronx, con las puertas 
 abiertas en  apenas  10  minutos,  ya  sufrió el  primer  acto  de  vandalismo  y  en  3 
 días ya estaba totalmente saqueado. Mientras que el de Palo Alto, en las mismas 
 condiciones que el primero, permaneció una semana sin daño alguno, hasta que 
 el propio Zimbardo rompió una ventana, momento en que empezó a sufrir actos 
 de vandalismo y fue totalmente saqueado a la misma velocidad que el de Bronx. 


Por  tanto,  en  relación  con  la  deshonestidad,  habrá  menos  individuos 
 deshonestos si la sociedad en su conjunto es honesta (Wilson, J. Q., & Kelling, 
 G. L., 1982) 


De acuerdo con lo anterior, Rey-Biel , P. (2016) habla en uno de sus artículos 
 sobre  la  corrupción  donde  relaciona  la  teoría  de  las  ventanas  rotas  con  la 
 contagiosidad de la corrupción. A partir de un experimento realizado por Simon 
 Ghächer  y  Jonathan  Schulz  se  demostró  la  existencia  de  una  alta  correlación 
 entre el índice PRV(índice de prevalencia de ruptura de normas) de un país y la 
 deshonestidad individual de cada país. Se podría resumir en ”Si todos los hacen, 
 yo también”.  


Burke, R.J. (2009) menciona la importancia de la cultura organizacional debido 
a que al promover un ambiente o a personas egoístas que buscan el beneficio 
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 individual, los comportamientos poco éticos suben (como se citó en Boehm, F., 
 Isaza, C. y Villalba Díaz, M. L. (2015). 


Ezquerra, L., Kolev, G. I., &R odriguez-Lara, I. (2018), mediante un experimento, 
 analizan  si  existe  diferencia  entre  hombre  y  mujeres  en  relación  a  la 
 deshonestidad  y  los  incentivos.  El  estudio  concluye  que  ambos  sexos  son 
 honestos al no existir incentivos y son deshonestos de manera igual cuando sí 
 los hay. Childs ,  J. (2012) afirma que las mujeres presentan mayor aversión a 
 mentir  para  beneficios  económicos  pequeños  que  los  hombres,  pero,  si  el 
 incentivo es grande no existen diferencias. 


Clot, S., et al (2014), afirman en su estudio que, las mujeres mienten más que 
 los hombres, mientras que Conrad, J., et al. (2017) son contrarios. En el caso de 
 Muehlheusse, G., et al. (2015) no encuentran diferencias entre los dos géneros 
 (como se citó en Ezquerra, L., et al., 2018). 
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 4.  Ser o no ser honesto: modelización 


En economía, los beneficios son iguales a los ingresos totales menos los costes 
 totales. Un inversor, aportará su dinero cuando sepa o crea que esa inversión le 
 reportará beneficios en un futuro. Los empresarios crearán un negocio cuando 
 los beneficios esperados sean positivos. En la mentira, sucede algo similar, si 
 las  ganancias  de  ser  deshonesto  menos  los  costes  de  serlo  es  positivo,  se 
 mentirá (Fischbacher, U., & Föllmi-Heusi, F., 2013) (Mazar, N., et al., 2008). 


Desde  el  punto  de  vista  económico  del  homo  economicus,  que  se  considera 
 racional,  egoísta  y  que  solo  busca  el  beneficio  máximo,  la  decisión  de  ser 
 deshonesto implicaría solamente los beneficios externos esperados y los costes 
 externos  esperados.  Cuanto  mayor  sea  el  beneficio  externo  mayor  será  la 
 probabilidad de ser deshonesto (Mazar, N., & Ariely, D., 2006). 


Pero, esto está lejos de la realidad en cuanto a deshonestidad se refiere, ya que 
 campos  como  la  psicología,  sociología,  antropología,  experimentos  en  el 
 comportamiento  y  económicos,  neurociencia  y  neuroeconomía  también  son 
 partícipes en el acto de mentir (Mazar, N., & Ariely, D., 2006). 


Abeler, J., Nosenzo, D., & Raymond, C. (2019) creó, de acuerdo con su estudio 
 y estudios previos de otros autores, un modelo que analizaba la preferencia de 
 cuando ser honesto o no, que se puede simplificar en la siguiente fórmula: 


M = G - CM - RH(r) 
 Donde: 


•  M= Beneficio de mentir 


•  G= Ganancia de la mentira 


•  CM= Costes de mentir 


•  RH= Reputación de la honestidad 


•  r= riesgo a ser descubierto 


4.1 Ganancia de la mentira 


Tal y como se ha mencionado anteriormente, se miente por diferentes razones: 


obtener  una  ventaja  frente  a  los  demás,  evitar  un  castigo,  el  autoengaño,  por 
 cortesía , obtener una o mayor ganancia económica… 


Cuanto mayor sea esta variable, mayor es el incentivo para mentir 
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 4.2 Costes de mentir 


Mentir también implica un coste, Mazar, N., et al. (2008) afirmaban la existencia 
 de  un  sistema  interno  donde  cada  individuo  era  averso  a  la  hora  de  ser 
 deshonestos. Esta aversión puede ser debida a cuestiones morales o religiosas, 
 tener una  imagen  positiva  de  uno  mismo,  …  Se  podría  hablar  de  un  coste 
 intrínseco de los individuos (Abeler, J. et al., 2019). 


En la sociedad existen normas o comparaciones sociales que también pueden 
 ser un motivo para decidir si ser honestos o no. Los individuos de una sociedad 
 se sentirán menos culpables a la hora de mentir si creen que los demás también 
 lo hacen. Esto se basa en la percepción que uno tiene sobre lo que hace el resto 
 de los individuos (Abeler, J. et al., 2019). 


Por tanto, cuanto mayor sea este coste, menor incentivo a mentir 
 4.3 Reputación de la honestidad 


En  el  anterior  apartado  se  ha  podido  ver que  las  personas  intentan  tener  una 
 mejor  visión  de  sí  mismas,  pero  también  tienen  preocupaciones  acerca  de  la 
 imagen que proyectan hacia los demás. En la sociedad, mentir está visto como 
 algo negativo. Las personas, en general, quieren ser percibidas como honestas, 
 y  aumentar  la  confianza,  por  ello  ser  deshonesto  implica  un  coste  social  si  se 
 descubre la mentira(Abeler, J. et al., 2019) (Boehm, Fet al., 2015). 


Ser honesto o no, dependerá de la magnitud de la mentira(RH) y de probabilidad 
 en que se detecte la ésta(r).  


A mayor RH, mayor coste si somos descubiertos y por tanto, menos incentivo a 
 mentir 


A mayor r, mayor probabilidad de ser descubierto y por tanto menos incentivo a 
 mentir 


4.4 Beneficio de mentir 


“Las personas serán más deshonestas cuando se enfrentan a contrapartes más 
 ricas  y  cuando  el  costo  del  engaño  a  estos  las  contrapartes  parecen  más 
 bajas”.(Mazar, N., et al., 2008). 


Ser  deshonesto  será  conveniente  cuando  M  es  positivo,  es  decir,  cuando  la 
 diferencia  entre  la  ganancia  de  mentir(G)  menos  los  Costes  de  mentir(CM)  y 
 Reputación de la honestidad(RH) sea mayor que cero. Cada variable es subjetiva 
 y depende de la valoración de cada individuo. 


De  acuerdo  con  Mazar,  N.,  &  Ariely,  D.  (2006)  enumera  cuatro  impulsores 
 generales de deshonestidad: 


•  Beneficios relativamente altos y costes externos bajos 


•  La ausencia de normas sociales, que provoca que el umbral del sistema 
interno de culpabilidad sea bajo 
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•  La  falta  de  autoconciencia  haciendo  que  el  individuo  se  menos  sienta 
 culpable 


•  El  autoengaño,  convenciéndose  así  mismo  que  no  se  está  obrando  de 
manera incorrecta. Según Gino, F. & Ariely, D. (2012), las personas con 
mayor creatividad tienen mayor poder de convicción para engañarse así 
mismas debido a que crean argumentos más elaborados y convincentes 
(Como se cita en Boehm, F., et al., 2015). 
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 5.  Metodología del experimento 


El estudio de este trabajo consiste, mediante un experimento llevado a cabo por 
 Charness, G., et al., (2018), analizar los efectos de los incentivos en la mentira 
 que se explica a continuación. 


5.1 Diseño del experimento 


Está basado en el estudio que realizó Fischbacher, U., & Föllmi-Heusi, F. (2013). 


Ésta  tuvo  lugar  en  el  Laboratorio  de  Economía  Experimental  y  del 
 Comportamiento  en  la  Universidad  de  Valencia.  Hubo  un  total  de  426 
 participantes, quienes no recibieron información previa sobre las tareas que iban 
 a  realizar.  Cabe  indicar  que  éstos  fueron  totalmente  voluntarios  y  tenían  la 
 posibilidad de obtener un beneficio económico. 


El  estudio  consiste  en  que  los  participantes  tiran  un  dado  de  10  caras  cuyos 
 valores van del 0 al 9 y después introducen el resultado en un ordenador. Las 
 tiradas eran en privado, es decir, solo ellos mismos conocían el valor del dado 
 que habían obtenido, teniendo la posibilidad de mentir . Y, por tanto, es imposible 
 conocer individualmente quién dice la verdad, pero, sí que es posible saber si el 
 conjunto  de  participantes  está  siendo  deshonesto  ya  que  los  resultados  no 
 seguirían una distribución normal. 


Charness, G., et al. (2018), en su estudio, presentan 5 tratamientos distintos que 
 variaban en la cantidad y en la forma de obtener las ganancias económicas. En 
 nuestro  caso  solo  se  verán  los  dos  primeros  tratamientos  que  se  explica  a 
 continuación: 


•  Tratamiento  1:  En  este  escenario,  todos  los  participantes  al  finalizar  la 
 sesión del experimento reciben un sobre con 2,5 €, independientemente 
 del número obtenido.  


•  Tratamiento  2:  De  igual  modo  que  en  el  escenario  anterior,  los 
 participantes  reciben  su  dinero  dentro  del  sobre,  pero  en  este  caso  la 
 cantidad depende del número obtenido. La ganancia va de 0€ a 5€ 


En la siguiente tabla se resume las ganancias posibles a conseguir: 


Número  0  1  2  3  4  5  6  7  8  9 
 TR1  2,5  2,5  2,5  2,5  2,5  2,5  2,5  2,5  2,5  2,5 
 TR2  0  1  1,5  2  2,5  3  3,5  4  4,5  5 


Tabla 1. Fuente: Datos proporcionados Charness, G., et al. (2018). Elaboración propia 
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 5.2 Modelo  


Para analizar el comportamiento de los voluntarios, se utilizará el modelo de la 
 mentira de Abeler, J. et al. ( 2019) expuesto anteriormente: 


M = G - CM - RH(r) 


En  este  caso,  debido  a que  no  se  puede  conocer  si  los  participantes  dicen  la 
 verdad o están mintiendo, no hay riesgo a ser detectado(r=0). Por tanto, RH(0)=0 
 quedando la fórmula siguiente: 


M=G-CM 
 5.3 Hipótesis 


•  Se  puede  observar  que  en  el  tratamiento  1  el  beneficio  es  el  siempre 
 mismo y por tanto se prevé que los participantes serán honestos ya que 
 no hay incentivo a mentir.  


•  En  el  tratamiento  2,  la  situación  cambia  ya  que  el  beneficio  económico 
varía en función del número introducido en el ordenador recordando que 
no se puede conocer individualmente si se está siendo honesto. Por tanto, 
la  existencia  de  un  incentivo a  mentir  hará  que  existan  participantes 
deshonestos. 
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 6.  Análisis de los resultados 


A continuación, se analizan los resultados obtenidos de los tratamientos 1 y 2 
 anteriormente presentados. Para ello se utilizarán diagramas de barras, tablas y 
 estadísticos básicos. 


Los estadísticos descriptivos que se utilizan son: 


•  La media. Es la suma de los valores obtenidos dividido entre el número 
 de tiradas. 


•  La  mediana.  Es  el  valor  que  ocupa  la  posición  central  de  los  valores 
 obtenidos ordenados 


•  La moda. Es el valor que más se repite 


•  La  desviación  típica.  Indica  la  dispersión  de  los  valores  respecto  de  la 
 media. A mayor desviación típica, mayor dispersión 


•  El coeficiente de variación. Es la relación entre la desviación típica y su 
 media que permite comparar dos distribuciones diferentes. 


•  La asimetría. Permite conocer el grado de asimetría de una  distribución 
 respecto  de  su  media.  Si  su  valor  es  positivo,  indica  que  los  valores 
 tienden  a  estar  en  el  lado  izquierdo  con  respecto  a  la  media.  Si  es 
 negativo, en el lado derecho. 


Cabe esperar que, si los participantes fueran totalmente honestos y como el dado 
 es equiprobable, el porcentaje de cada cara del dado tendría que converger al 
 10%. Pero hay que tener en cuenta que el número de tiradas(muestra) no es lo 
 suficientemente alto para poder ver de manera clara esa convergencia. La media 
 se tendría que aproximar a 4,5 al igual que la mediana y la asimetría, a 0. 


6.1 Análisis Tratamiento 1 


Gráfica 1. Fuente: Datos analizados en Excel. Elaboración propia 
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Diagrama: Tratamiento 1
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 De  acuerdo  con  el  diagrama  del  tratamiento  1,  se  puede  ver  que  no  sigue 
 ninguna tendencia y que no hay números que destaquen excesivamente. A pesar 
 de solo haber 88 tiradas en la muestra, muchos de ellos se acercan bastante al 
 10%. Este resultado podría ser perfectamente causa la aleatoriedad.  


A continuación, se muestran las frecuencias absolutas y sus valores estadísticos 
 descriptivos. 


Tabla 2. Fuente: Datos proporcionados Charness, G., et al (2018). Elaboración propia 


E. 


descriptivos  TR1 
 Media  4,977273 


Mediana  5 


Moda  7 


Desv.Típ  2,848582 
 Coef.Var  0,572318 
 Asimetría  -0,21771 


Tabla 3. Fuente: Datos analizados en Excel. Elaboración propia 


Presenta  una  media  (4.97)  y  una  mediana  (5)  muy  próxima  a  los  valores 
 esperados.  La  desviación  típica  o  estándar  es  de  2.85  y  el  coeficiente  de 
 variación es de 0.57 y por tanto existe bastante dispersión respecto de la media. 


Además, presenta una leve asimetría negativa (-0.22) indicando que existen más 
 valores en el lado derecho de la media, aunque es un valor muy próximo a cero. 


Los sujetos parecen ser, en general, honestos. Cabe la posibilidad de que los 
 participantes  cometieran  un  error  al  introducir  los  números,  que  mintiesen  por 
 diversión o para fastidiar el experimento, pero es un hecho muy poco probable. 
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 6.2 Análisis Tratamiento 2 


Gráfica 2. Fuente: Datos analizados en Excel. Elaboración propia. 


En este caso, parece ser que sí sigue una tendencia creciente. Dando a entender 
 que los participantes, en general, han sido deshonestos debido a que hay mayor 
 frecuencia en números más altos(mayor número obtenido, mayor beneficio). Los 
 valores 0,1,2 solo suman un 10,2% cuando en teoría tendría que aproximarse al 
 30%. Mientras que los valores 7,8,9 suman un 58.5 %, que distan bastante del 
 30% teórico. 


En cuanto a las frecuencias absolutas y estadísticos descriptivos: 


Tabla 4. Fuente: Datos proporcionados Charness, G., et al (2018). Elaboración propia 
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Diagrama: Tratamiento 2
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 E. 


descriptivos  TR2 
 Media  6,280899 


Mediana  7 


Moda  9 


Desv.Típ  2,544998 
 Coef. Var  0,405197 
 Asimetría  -0,86833 


Tabla 5. Fuente: Datos analizados en Excel. Elaboración propia 


Se observan una media(6.28) y una mediana(7) alejadas del valor teórico de 4,5. 


Existe una desviación típica(2.54) inferior al tratamiento 1, siendo el coeficiente 
 de variación 0.40 que indica una menor dispersión respecto de la media que en 
 el  tratamiento  1.  Presenta  una  alta  asimetría  negativa(-0.87),  lo  que  indica 
 que los valores se concentran más en el lado derecho de la media. 


Por tanto, de acuerdo con los datos, los participantes están siendo deshonestos. 
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 7.  Conclusión 


De  acuerdo  con  el  análisis  de  los  resultados  se  puede  llegar  a  algunas 
 conclusiones respecto al efecto de los incentivos en la mentira. 


Como se puede ver en el tratamiento 1, la ausencia de incentivos a mentir hace 
 que los participantes del experimento se mantengan honestos. 


En cambio, si existen incentivos, como es en el caso del tratamiento 2, se aprecia 
 la existencia de deshonestidad en conjunto por parte de los participantes. 


Se  ve  como  algunos  de  ellos  se  mantienen  totalmente  honestos,  algunos 
parcialmente  deshonestos  y  otros  totalmente  deshonestos.  Esto  se  debe  a  la 
valoración que otorga cada uno a la cantidad de dinero que puedan ganar, a la 
existencia del coste de mentir y de la reputación por honestidad(en este caso no 
aplica). Además, se puede afirmar que, los costes de mentir y la valoración de la 
ganancia son diferentes para cada individuo y afectan de manera distinta a cada 
uno de ellos.  
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