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Resumen

El efecto Inward-Outward plantea que los movimientos articulatorios orales pueden influir en los procesos
psicolégicos, como la percepcion y la confianza, particularmente en el contexto de comercio electrénico. Este
estudio replicé y amplié los hallazgos de Silva y Topolinski (2018) para investigar si los consumidores perciben
como mds confiables a los proveedores cuyos nombres generan movimientos articulatorios “inward” (hacia
dentro de la boca) en comparacién con los nombres “outward” (hacia fuera). Se disendé un experimento en
el que 156 estudiantes seleccionados por conveniencia, de pregrado y posgrado universitario (91 mujeres, 65
hombres con una edad media de 26.13 afios y una desviacién estdndar 7,77 afios) eligieron entre parejas
de nombres Inward-Outward y luego evaluaron la confiabilidad de los vendedores asociados. Los resultados,
modelados con Ecuaciones de Estimacién Generalizada (GEE), mostraron que los nombres inward fueron
percibidos como significativamente més confiables que los outward (p < 0.001). Sin embargo, no se hallé
una relacién directa entre la preferencia inicial y las elecciones finales, lo que sugiere que el efecto Inward-
Outward podria operar como un heuristico basado en la fluidez articulatoria y el orden de presentacion mas
que en un proceso consciente de toma de decisiones. Se discuten implicaciones ergondémicas y se sugieren
futuras investigaciones para explorar el papel de factores como el posicionamiento en la interfaz y el tiempo
de respuesta en la percepcién de confianza.

Palabras clave: Inward-Outward, E-commerce, Ecuaciones de Estimacién Generalizadas (GEE).

1. Introduccion

En psicologia del consumidor o marketing empresarial, se han planteado interrogantes acerca de la efectividad
de las marcas y cémo se puede medir. Uno de los fenémenos lingiiisticos novedosos que ha surgido en este
contexto es el efecto in-out (Maschmann et al., 2020; Topolinski & Boecker, 2016), el cual sugiere que las
palabras que presentan patrones de articulacién de consonantes que se desvian hacia adentro (Inward) son
mas atractivas que aquellas que se desvian hacia afuera (Outward) (Gerten & Topolinski, 2020; Topolinski
et al., 2017). De esta manera, se puede entender que la efectividad de las marcas puede ser influenciada por
factores lingliisticos y de percepcion.

Segin Godinho et al. (2019a, 2019b), se ha demostrado que las palabras que implican una cinemdtica errante
hacia adentro (Inward), que se asemeja a los movimientos de ingestién, son mds atractivas para las personas
que las palabras que implican contracciones musculares que se desvian hacia afuera (Outward). Por ejemplo,
la palabra BEK, que combina la consonante bilabial [b] y la consonante velar [k], produce un movimiento
hacia adentro (Inward) similar al de la ingestién, mientras que la palabra GOP, que comienza con una
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consonante velar [g] seguida de una consonante bilabial [p], produce un movimiento hacia afuera (Outward)
que se asemeja a un movimiento de expectoracion. El efecto in-out es similar a otros efectos que influyen en
diversos tipos de juicios humanos, como el efecto de fluidez, que se relaciona con la dificultad de pronunciar
una palabra (Alter & Oppenheimer, 2008). Sin embargo, la diferencia del efecto in-out radica en su robustez
y evidencia que ha permitido identificar este efecto como generalizable, ya que parece ser independiente de
si las palabras tienen sentido, pertenecen a apellidos, comidas o personajes ficticios (Godinho & Garrido,
2020).

Debido a la solidez empirica del efecto in-out en diferentes culturas y lenguas, un grupo de investigadores
ha propuesto que este fenémeno lingiiistico puede ser un mecanismo poderoso para comprender procesos
psicolégicos basicos, como la percepcién social o la memoria de reconocimiento. Ademds, se ha sugerido
que estos procesos psicolégicos son esenciales para entender otros fenémenos relacionados con el marketing,
como el valor de marca. Por lo tanto, explorar las implicaciones del efecto in-out en términos de las palabras
que atraen a los consumidores a comprar o provocan el recuerdo de la marca en la memoria del cliente se
vuelve relevante para comprender el éxito en el mercado (Godinho et al., 2019b; Silva et al., 2019; Lindau
& Topolinski, 2018; Ansary & Hashim, 2018; Godinho & Garrido, 2020).

El efecto in-out es un fenémeno que se da en diversos contextos (Topolinski et al., 2017), pero en este caso
se enfoca en el d&mbito del comercio electrénico. En este sentido, Silva y Topolinski (2018) llevaron a cabo
un estudio empirico que buscé entender el efecto in-out de los nombres de usuario en la percepcion de la
confiabilidad de los vendedores en linea en plataformas de e-commerce como eBay. Los resultados de los
experimentos realizados indicaron que el uso de nombres de usuario internos incrementa tanto el nivel de
confiabilidad que se le atribuye a los vendedores en linea como la probabilidad de que los compradores elijan
a un vendedor para realizar la transaccién econémica. Cabe destacar que este estudio es distintivo porque
los participantes eran hablantes nativos de aleméan. Sin embargo, la literatura existente sobre el tema ain
muestra una brecha en cuanto a estudios experimentales que prueben el efecto in-out en hablantes nativos
de espanol, que es la segunda lengua nativa méas hablada con alrededor de 480 millones de hablantes segin
el ranking de etologia.

La importancia del idioma espanol en el e-commerce radica en que las ventas en los paises de habla hispana
estaban proyectadas a crecer un 5,1 % hasta los 1.988 billones de ddlares estadounidenses, lo que los convierte
en el cuarto mercado més grande del mundo (Laverde-Rojas et al., 2019). Aunque informes recientes han
mostrado que en 2019, las ventas de comercio electrénico generaron seis mil millones de ddlares estadou-
nidenses en ingresos tanto en Chile como en Colombia, y para 2023 se espera que las ventas de comercio
electrénico en Chile generen 10 mil millones de ddlares en ingresos, frente a los ocho mil millones de ddlares
en Colombia (Statista, 2019).

Ademis, la confiabilidad de los proveedores de comercio electrénico ha sido considerada un factor clave para
entender su adopcién en América Latina (Laverde-Rojas et al., 2019; Dakduk et al., 2017). En este contexto,
el objetivo de este estudio es probar el efecto in-out en usuarios de e-commerce latinoamericanos de habla
hispana nativa, replicando el disefio experimental de Silva y Topolinski (2018), pero adaptado a una nueva
poblacién.

Este trabajo se propone evaluar si los consumidores de habla hispana perciben a los vendedores en plataformas
de comercio electrénico con nombres inward como més confiables que aquellos con nombres outward. Para
llevar a cabo esta investigacion, se utilizard un modelo de Ecuaciones de Estimacién Generalizadas (GEE), que
permite controlar la correlacién entre las observaciones repetidas de los participantes, ofreciendo estimaciones
robustas y generalizables.

La estructura del presente articulo es la siguiente: en la Seccién 2 se presenta el marco tedrico y una revisién
de la literatura relevante, incluyendo estudios previos que abordan el efecto in-out. En la Seccién 3 se describe
la metodologia del estudio, con detalles del diseno experimental y las variables involucradas. En la Seccién 4
se reportan los resultados del andlisis de datos, seguido por una discusién en la Seccién 5, donde se abordan
las implicaciones de los hallazgos y se proponen direcciones para investigaciones futuras.
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2. Marco tedrico y revision de literatura

2.1. Decision y eleccién

El proceso de toma de decisiones es un tema complejo que ha sido ampliamente investigado en la literatura
cientifica. Segin Rachlin (1989), toda decisién se basa en un juicio que se presenta ante diferentes alternativas
de eleccion, y cada alternativa tiene atributos que son evaluados por el tomador de decisiones. Estos atributos
determinan si una opcién es preferible a otra en un entorno de probabilidad. Sin embargo, en la préctica,
las decisiones complejas no siempre estan en un espacio de probabilidad completo y conocido, lo que hace
que la evaluacion sea mas dificil. En un entorno de incertidumbre, los mecanismos que rodean una decisién
pueden ser practicamente ilimitados y tnicos.

Por otro lado, Simon (1978) sugiere que la probabilidad de que ocurra un evento se evalia en funcién del
contexto y otros factores relevantes. La informacién relevante es esencial para tomar decisiones éptimas y
basadas en la racionalidad, pero la capacidad para hacerlo disminuye cuando la informacién disponible es
incompleta o insuficiente. En resumen, la toma de decisiones durante las elecciones es un proceso complejo
que se basa en la evaluacion de atributos y la consideracién de informacién relevante, pero que puede verse
afectado por la incertidumbre y la falta de informaciéon completa.

En cuanto a la toma de decisiones complejas en el contexto de elecciones de consumo, Schiffman y Kanuk
(2010) destacan que se basa en reglas que buscan la mejor alternativa segin la dimensién més relevante para el
tomador de decisiones. Estas reglas pueden ser compensatorias o no compensatorias. La regla compensatoria
supone la evaluacion de cada atributo de la alternativa y la eleccién se basa en la bisqueda del valor mas alto
de la suma de las ponderaciones de cada atributo o representaciéon de cada alternativa. Esta regla implica
un supuesto de certidumbre y conocimiento completo de cada alternativa y sus atributos, asi como una
funcién subjetiva de evaluacién sistematica por parte del tomador de decisiones. Por otro lado, las reglas
no compensatorias asumen supuestos de informacion limitada e incertidumbre, y se diferencian en que un
atributo de una alternativa es independiente de las otras alternativas.

Segun Schiffman y Kanuk (2010), existen cuatro reglas de decisién para seleccionar una alternativa: con-
juntiva, disyuntiva, lexicografica y de frecuencia. La regla conjuntiva establece un minimo aceptable de los
atributos de las alternativas, la disyuntiva elimina alternativas por aspectos y decide basandose en el resul-
tado de esta eliminacién, la lexicografica jerarquiza la relevancia de los atributos y elige la alternativa con
el atributo mas importante, y la regla de frecuencia elige la alternativa con més atributos positivos. Cada
persona puede aplicar diferentes reglas segiin su historia de aprendizaje y los resultados obtenidos en cada
una de ellas.

A lo largo del tiempo, se han creado diferentes modelos que buscan explicar los procesos de toma de decisiones
y cémo estos se relacionan con la informacién, la racionalidad y el comportamiento de cada individuo. Uno
de estos modelos es la teoria prospectiva o del prospecto, postulada por Kahneman y Tversky (1979), la
cual sugiere que las personas evalian y comparan las diferentes opciones al proyectar el futuro y evaluar
subjetivamente la probabilidad y consecuencias asociadas con cada alternativa. Este enfoque resalta el papel
que juegan la incertidumbre y la probabilidad en la toma de decisiones, y cémo la adopcién de atajos
cognitivos en lugar de un pensamiento racional puede llevar a elecciones irracionales.

Otro modelo importante es la teoria de eleccién limitada de Simon (1978), la cual indica que la cantidad de
informacién disponible y la capacidad cognitiva de los individuos influyen en cémo estos procesan y comparan
las alternativas. Segun esta teoria, se simplifica el proceso de toma de decisiones limitando la cantidad de
informacién que se considera y compara, lo que en algunos casos puede llevar a elecciones sub6ptimas.

Los atajos mentales o heuristicos utilizados en el proceso de eleccion, incluyendo representatividad, dispo-
nibilidad y anclaje, fueron explorados por Tversky y Kahneman (1973). El heurfstico de disponibilidad se
refiere a como se juzgan las frecuencias y probabilidades de un evento basandonos en la facilidad con la que
se presentan en su contexto. Esto llevd al desarrollo de un concepto de probabilidad subjetiva basado en
creencias y procesos psicolégicos. Las expectativas y la evaluacion de una situaciéon como ganancia o pérdida
también influyen en la toma de decisiones, ya que la aversion o propension al riesgo estan influenciadas por
factores personales y contextuales.
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Thaler y Sunstein (2017) propusieron la teoria nudges, que trata sobre cémo disefiar una arquitectura de
decisiones que ayude a las personas a tomar las mejores decisiones para si mismas y para los demds. Segin
esta teoria, una arquitectura de decisiones efectiva debe seguir seis principios: incentivos, entendimiento
de la estructura, hacer de la decisién esperada la decisién por defecto, retroalimentaciéon de la conducta,
expectativa de error y estructuraciéon de decisiones complejas. Ejemplos de nudges incluyen la opcién por
defecto en la donacién de 6rganos y el cambio en la disposicion de las lineas en las carreteras para reducir la
accidentalidad.

Las teorias de la decision estan relacionadas con la percepcion y el juicio subjetivo, y se han desarrollado
en paralelo con conceptos como la valencia y la confianza, que también estdn relacionados con la toma
de decisiones (Arrow, 1974). Pero, jcudl es la posible relacién entre decisién y eleccién con confianza y
confiabilidad? Para ellos, es indispensable definir qué es confianza y confiabilidad y, por consiguiente, su
relacién con un elemento de psicologia bésica, como lo es la decisién y eleccion.

2.2. Confianza y confiabilidad

Al seleccionar entre distintas opciones, se implica la toma de decisiones basadas en valores que orientan la
eleccion de una alternativa mientras se descartan otras. Este proceso se lleva a cabo mediante la evaluacién
jerarquizada de las preferencias de cada individuo. El proceso de preferencia es un proceso cognitivo que
concluye con una eleccién en un contexto especifico. Hay tres perspectivas distintas para abordar las prefe-
rencias: el enfoque cognitivo, el enfoque afectivo y el enfoque afectivo-cognitivo. Se propone que la primera
teoria sostiene que los sujetos planifican sus acciones antes de tomar una decision, la segunda teoria sostiene
que la percepcion es subjetiva y la tercera teoria propone una combinacién de los dos enfoques mencionados
anteriormente (Zajonc, 1980; Batba, 1986; Derbaix & Abeele, 1985; Baier, 1986).

Es importante sefialar que la seleccién entre varias opciones no solo se basa en la valoracién de caracteristicas
atractivas para el individuo, sino que también esta influenciado por otros factores. Segin el Premio Nobel de
Economia, Kenneth Arrow, uno de estos factores es la confianza, la cual actiia como un catalizador para la
actividad econémica y promueve la cooperacién y la division del trabajo (Arrow, 1974; Smith, 1976; Yang,
2001).

Los términos 'confianza’ y ’confiabilidad’ se relacionan con las acciones de las personas de diferentes maneras.
Cuando alguien confia en otra persona, es porque cree que esa persona es confiable. La confianza se basa en
la creencia de que alguien hard o no hard algo y se forma a partir de interacciones previas, eventos pasados
y atajos mentales.

La teorfa de Bauer (2021) sostiene que la confianza no solo se refiere al momento presente, sino también
a las expectativas basadas en el pasado y el futuro. La confianza se puede entender como una expectativa
de un comportamiento futuro en un momento determinado, que se basa en el comportamiento o resultado
esperado del pasado.

La toma de decisiones basadas en la confianza en otra persona ha sido objeto de estudio en areas como
la economia experimental y la teoria de juegos. Se ha demostrado que la légica individual puede llevar a
situaciones de no cooperacién, donde ambas partes buscan maximizar su propio interés. Sin embargo, la
reputacién, la reciprocidad y la bisqueda de equilibrios entre las partes pueden cambiar este escenario, como
se ha demostrado en el juego repetido del dilema del prisionero. Cuando un jugador mantiene una estrategia
consistente, esto puede llevar a la credibilidad en su comportamiento y, por lo tanto, a la confianza de los
demds jugadores (Araos & Vergara, 2015; Snijders & Keren, 1999).

2.3. Efecto Inward y Outward

En los estudios que han examinado el uso de nombres de usuario en transacciones electrénicas, se ha analizado
la influencia de los procesos cognitivos en la actitud del comprador hacia el vendedor. Se ha observado que
estos procesos cognitivos estan influenciados por la fluidez, que puede ser afectada por factores como la
repeticion o la percepcién de claridad, y se relaciona con evaluaciones positivas de la informacién (Winkielman
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et al., 2003; Avnet et al., 2012; Bahnik & Vranka, 2017).

La facilidad de pronunciacién de las palabras es también un factor importante en la fluidez. Segin Alter y
Oppenheimer (2006), la pronunciacién de los cédigos de cotizacién de acciones puede afectar las fluctuaciones
a corto plazo en los precios de las acciones en el mercado de valores. Se ha encontrado que las acciones con
nombres faciles de pronunciar tienden a tener un mejor desempefio que aquellas con nombres dificiles de
pronunciar. Song y Schwarz (2009) han descubierto que los productos alimenticios con nombres dificiles de
pronunciar son percibidos como peligrosos. Ademds, esto es similar a la percepcién negativa que se tiene de
las personas con nombres dificiles de pronunciar, independientemente de la informacién disponible (Laham
et al., 2012). También se ha observado que la facilidad de pronunciacién puede afectar la credibilidad de
las afirmaciones de las personas sobre diferentes temas, lo que puede influir en la percepcién de la verdad o
falsedad de esas afirmaciones.

En un estudio realizado por Ziirn y Topolinski (2017), se ha descubierto que las personas tienden a confiar més
en aquellos individuos con nombres faciles de pronunciar en dindmicas econémicas conductuales. Ademas, los
investigadores Topolinski y Bakhtiari (2016a) y Topolinski et al. (2016b) han analizado el proceso de fluidez
en relacion a las palabras sin sentido, como los anagramas, y han encontrado que los anagramas cortos son
mas faciles de resolver y requieren menos esfuerzo que los de mayor longitud.

Asimismo, Topolinski et al. (2014) han examinado cémo los movimientos articulatorios orales, como los
realizados al momento de pronunciar un nombre en una plataforma digital, pueden asociarse con conductas
de aproximacién o evitacién. Los investigadores han identificado dos tipos de movimientos orales que estan
directamente relacionados con las funciones biolégicas del ser humano: los movimientos de deglucién asociados
con la ingesta de alimentos y los movimientos asociados con la expulsién de sustancias del cuerpo humano.
Los movimientos musculares asociados con la ingesta de alimentos se asocian con respuestas positivas de
aproximaciéon, mientras que los movimientos de expulsiéon de sustancias se asocian con respuestas de evitacion
(Goyal & Mashimo, 2006).

Segun los hallazgos de Goyal y Mashimo (2006), los musculos orales desempefian una funcién importante
en la articulacion de las palabras, y la secuencia de musculos involucrados en la articulaciéon de un fonema
puede ser similar a la secuencia de movimientos en la degluciéon o expulsién, tal y como senalan Topolinski
et al. (2015). Los autores indican que los movimientos articulatorios In-Out pueden estar relacionados con
respuestas de aproximacién o evitacion, respectivamente, y que esto puede ser importante en el ambito del
consumo.

En este sentido, Silva y Topolinski (2018) realizaron un estudio en la plataforma de comercio electrénico
eBay, evaluando el efecto de los nombres de usuario con configuracién fonética In-Out en alemén. Para ello,
evaluaron la percepcién de confiabilidad en nombres de usuario Inward y Outward en cuatro experimentos,
asi como la preferencia del comprador en un quinto experimento. En general, los autores encontraron que los
nombres de usuario con la configuracién fonética Inward eran percibidos como maés confiables que aquellos
con la configuracion Outward.

Los autores sugieren que seria relevante para la investigacion futura examinar la relacién entre la confiabilidad
de los nombres de usuario Inward y los objetos asociados con nombres de marca Inward y Outward, basados
en la funcién que cumplen dichos objetos (ingestién o expectoracién), tal y como han senalado Topolinski
et al. (2015). En resumen, la forma en que se articulan las palabras y los nombres de usuario con cierta
configuracion fonética pueden influir en la percepcién de confiabilidad y preferencia del consumidor.

2.4. Ecuaciones de Estimacién Generalizada

Las Ecuaciones de Estimacién Generalizada (GEE) son un método estadistico disefiado para analizar datos
correlacionados, como los provenientes de estudios longitudinales o de panel, donde se realizan multiples
mediciones sobre los mismos individuos a lo largo del tiempo o bajo diferentes condiciones. Este enfoque
tiene la ventaja de modelar explicitamente la correlacion entre las observaciones repetidas, lo que lo diferencia
de los métodos tradicionales como la regresién lineal simple o el anélisis de varianza (ANOVA), que asumen
independencia entre las observaciones (Ziegler, et al. 2010).
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A través de las GEE, es posible estimar los efectos promedio de las covariables sobre una variable de respuesta,
ajustando al mismo tiempo por la correlacion entre las observaciones dentro de cada individuo. Esto se logra
utilizando una matriz de correlacién de trabajo R(p) que captura la relacién entre las mediciones repetidas, y
una funcién de enlace g(-) que describe la relacién entre la media de la respuesta y las variables explicativas.

2.4.1. Modelo GEE

Para un conjunto de observaciones de un individuo i, denotado como Y; = (Yi1, ..., Yi, )T, dondei=1,...,n,
las GEE definen la relacién entre la media de la respuesta Y;; y las variables explicativas x;; a través de la
siguiente ecuacion:

9(nis) = mij = x; B

Donde g(-) es la funcién de enlace que transforma la media p;; para que se ajuste a un modelo lineal, :z:%
representa la combinacién lineal de los predictores x;; con los pardametros de interés 3, y 7;; es el predictor

lineal.

Las GEE permiten modelar diversos tipos de respuestas, incluyendo variables continuas, binarias y de conteo.
Por ejemplo, para respuestas binarias (por ejemplo, ”si.° "no”), la funcién de enlace més comin es la logit,
donde la media f;; representa la probabilidad de que una respuesta sea afirmativa (Ziegler, et al. 2010):

B(Y;) = mij,  V(Yi;) = mi;(1 — mij)

2.4.2. Estructura de Correlacion y Varianza

Una caracteristica fundamental de las GEE es su capacidad para modelar la correlacién entre las observacio-
nes de un mismo individuo mediante una matriz de correlacién de trabajo R(p). Esta matriz puede asumir
diferentes formas, como independiente, autorregresiva (AR(1)), o de simetria compuesta, dependiendo de la
naturaleza de los datos y la hipotesis sobre la correlacién entre las mediciones.

La varianza de las observaciones se ajusta utilizando un pardmetro de dispersién ¢, y la relaciéon entre la
media y la varianza de cada respuesta Y;; se describe como:

V(Yy) = ¢~V (uij)

Este ajuste permite a las GEE manejar tanto la variabilidad inherente de los datos como la correlacién entre
observaciones (Ziegler, et al. 2010).

2.4.3. Estimacion de Parametros

Los parametros S del modelo se estiman utilizando un proceso iterativo basado en el método de Scoring de
Fisher modificado. En este método, se resuelve el siguiente sistema de ecuaciones:

> DIy — ) =0
=1

Donde D; es la matriz de derivadas parciales de las medias con respecto a 3, y €; es la matriz de varianza-
covarianza ajustada para cada individuo 7. Este proceso permite obtener estimaciones consistentes y robustas
de los efectos de las variables explicativas sobre la respuesta, incluso si la estructura de correlacion de trabajo
especificada no es completamente correcta (Ziegler, et al. 2010).
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2.4.4. Aplicaciones en Experimentos con Medidas Repetidas

Las GEE son especialmente tiles en experimentos con medidas repetidas de sujetos, ya que permiten modelar
la variabilidad tanto intra-sujetos como entre sujetos. Este enfoque es esencial cuando las observaciones dentro
de un mismo sujeto no son independientes, como es comun en estudios longitudinales y de medidas repetidas.

En estos contextos, las GEE permiten:

s Controlar la correlacién entre las observaciones de un mismo sujeto, mejorando la precisién de las
estimaciones de los efectos de las covariables.

= Incluir covariables que pueden variar entre sujetos y dentro de los sujetos a lo largo del tiempo.

= Proporcionar estimaciones robustas de los efectos fijos, incluso cuando la estructura de correlacion
especificada no es exacta.

3. Objetivos

El objetivo de esta investigacién es evaluar las diferencias entre nombres Inwarde .©utward.®® cuanto a
confiabilidad percibida y eleccién de los consumidores, empleando un modelo de Ecuaciones de Estimacién
Generalizada (GEE). El andlisis busca determinar si existen diferencias significativas en la percepcién y
seleccién de nombres con patrones articulatorios Inwardz .©utward”, replicando y ampliando los hallazgos
de Silva y Topolinski (2018).

Para cumplir con este objetivo, se utilizé6 un diseno experimental con asignacién balanceada. Este balanceo
consistié en la asignacién aleatoria tanto del orden de presentacién de los estimulos como de las tareas
asignadas a los participantes. Especificamente, la mitad de los participantes recibié los nombres Inward
y Outward en un orden particular y realizé las tareas en la secuencia A-B, mientras que la otra mitad
experimenté el orden inverso, realizando las tareas en la secuencia B-A. Este procedimiento garantiza que
los efectos observados en la percepcién de confiabilidad y eleccién no se vean afectados por el orden de
presentacién o la secuencia de tareas.

Ademsds, el disefio experimental replicard los mismos pardmetros utilizados por Silva y Topolinski (2018),
con la principal diferencia de que, mientras ellos implementaron cada tarea como experimentos separados con
diferentes grupos de personas, en nuestro caso utilizamos el mismo grupo asignado aleatoriamente al orden de
presentacion. En nuestro experimento, la tarea A corresponde al Experimento 1B de Silva y Topolinski (2018),
v la tarea B corresponde al Experimento 5 del mismo estudio, alternando el orden entre los participantes.

Esta aproximacién metodoldgica tiene ventajas desde un punto de vista estadistico y de validez interna. En
primer lugar, al usar el mismo grupo de participantes para ambas tareas y alternar el orden de presentacion,
reducimos la variabilidad intersujetos que podria haber influido en los resultados de Silva y Topolinski (2018).
En estudios con diferentes grupos, es dificil garantizar que las diferencias observadas entre tareas no se deban
a caracteristicas individuales de los participantes en cada grupo, lo cual puede sesgar las conclusiones. Nuestro
diseno permite controlar esta fuente de variacion al comparar las respuestas de los mismos individuos bajo
diferentes condiciones, maximizando asi la sensibilidad estadistica para detectar efectos reales del tipo de
estimulo.

En segundo lugar, nuestro disefio tiene en cuenta la variabilidad intrasujetos, permitiendo analizar cémo
cada participante responde de manera diferencial a los estimulos en ambas tareas. Esto proporciona una
perspectiva més detallada del comportamiento individual que no se reconoce en el diseno de muestras parea-
das entre sujetos de Silva y Topolinski (2018). Ademads, los anélisis basados en medidas repetidas, como las
Ecuaciones de Estimacién Generalizadas (GEE), permiten modelar la correlacién entre respuestas dentro de
un mismo participante, lo cual mejora la robustez de las conclusiones al no depender de supuestos estrictos
como la normalidad de los datos y perder de vista el variabilidad intra sujetos por trabajar con el promedio
de respuestas ordinales como si fueran escalares.
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Por ultimo, esta estrategia también refuerza la validez externa del estudio, ya que nos permite explorar si los
hallazgos de Silva y Topolinski (2018) son consistentes cuando se aplican en un marco metodolégico diferente.
Este enfoque no solo replica los experimentos, sino que amplia su aplicabilidad al considerar un diseno que
captura tanto las diferencias individuales como los efectos sistematicos de los estimulos, fortaleciendo asi la
capacidad de validar (o refutar) los hallazgos previos.

4. Metodologia

4.1. Hipotesis general

La hipdtesis general de este estudio se basa en el marco teérico del acercamiento-evitacion oral y las conse-
cuencias afectivas asociadas a la dindmica de la articulacién muscular, propuesto por Topolinski et al. (2014),
asi como en los hallazgos empiricos reportados por Silva y Topolinski (2018). En este contexto, se plantea
que los proveedores con nombres Inward de usuario seran percibidos como estadistica y significativamente
mas confiables que aquellos con nombres de usuario Outward. Ademds, es posible que esta relacién se refleje
en otros indicadores de comportamiento, como tiempos de reacciéon mas bajos para los nombres Inward y
una mayor proporcién de selecciéon de estos nombres por parte de los participantes.

El diseno del estudio, implementado en un contexto naturalista, permite evaluar estas hipdtesis capturando
respuestas en condiciones reales, donde los participantes respondieron desde dispositivos personales, como
celulares o tabletas, sin restricciones sobre su ubicacion o entorno. Este enfoque aporta una valiosa perspec-
tiva sobre como la direccién fonolégica puede influir en decisiones y preferencias en escenarios cotidianos.
No obstante, el contexto de recoleccién de datos también implica que variables externas, como posibles dis-
tracciones o caracteristicas ambientales no controladas, puedan haber tenido algin impacto en los tiempos
de reaccién. Esto se considera al interpretar los resultados, manteniendo el foco en el andlisis del impacto
general de la direccién fonolégica en los patrones de eleccién.

4.2. Analisis de potencia y tratamiento de datos

Para el célculo de los tamafios de muestra a priori, se empleé G*Power (Faul et al., 2007). Basdndose en el
trabajo de Silva y Topolinski (2018), el tamafio minimo del efecto reportado en estudios previos (n? = 0,22)
requeria una muestra de n =14 participantes para replicar el efecto con una potencia de 0,95. Aunque
los autores mencionaron que sus tamanos de muestra variaron entre 120 y 125, en esta investigacién se
reclutaron 158 participantes, siguiendo el mismo procedimiento, que consistié en ejecutar los andlisis después
de completar la recopilacién de datos.

4.3. Experimento

El objetivo del presente experimento es evaluar las preferencias y calificaciones de los clientes con respecto
al nombre del proveedor. La preferencia se definié como la unica seleccién realizada por el participante al
elegir un proveedor entre dos opciones presentadas en la pantalla de la computadora.

Para llevar a cabo la tarea, se asigné aleatoriamente a los participantes una primera tarea de calificar los
estimulos de nombres Inward y Outward de forma independiente mediante una escala Likert de 1 a 9 (1: no
confiable, 9: completamente confiable), empleando contrabalanceo en la asignaciéon. Cabe destacar que esta
escala se implementé con los mismos valores utilizados por Silva y Topolinski (2018).

En la otra tarea, se presentaron simultdneamente pares de estimulos, uno con nombre In y otro con nombre
Out, y se solicité al participante que eligiera con cudl de los dos usuarios de eBay realizaria la transaccién.
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4.3.1. Materiales y método

Participaron 156 participantes (91 mujeres, 65 hombres, media de edad = 26.13, desviacién estdndar de edad
= 7,77). Las personas fueron invitadas a participar a través de la divulgacién del enlace del experimento en
aulas virtuales de diferentes universidad y grupos de estudiantes universitarios en redes sociales, a cambio
de participar al finalizar el experimento en un sorteo con una probabilidad de ganar del 1% y obtener una
remuneracion econémica de 50.000 COP. La participacion fue voluntaria y se permitié inicamente después
de leer y aceptar el consentimiento informado.

Para ambas tareas del Experimento se utilizaron 148 estimulos traducidos del aleméan al espanol. Un estimulo
hace referencia a un cuadro de 331 x 218 pixeles, compuesta por los siguientes elementos: en una primera
fila superior, aparecen los logos de ebay, correo electronico, Facebook, Twitter y Pinterest; y la frase “En
la lista de observacién” en color azul; en la siguiente linea la frase “Informacion del vendedor” en negrita.
En la tercera linea, aparece el nombre de usuario en azul; cuarta linea, la frase “Registrado como vendedor
privado”; quinta linea, un simbolo + junto a la frase “Seguir a este vendedor” en color verde; y, por dltimo,
la frase “Escoger otros articulos” en color rojo (véase Figura |l]).

eb N E m | En la lista de observacion

Informacion del vendedor
EBOG

Registrado como vendedor privado

& Seguir a este vendedo

Escoger otros articulos

Figura 1: Ejemplo de los estimulos experimentales

Se desarrollé una aplicacion PHP ad-hoc basada en la web para crear una interfaz de usuario que permita
a los participantes interactuar con la aplicaciéon usando sus computadoras, tabletas o teléfonos moviles.
El front-end de la aplicacién se creé con HTML, CSS y JavaScript. Las respuestas de los participantes se
guardaron en un servidor local con respaldo en linea en Google Cloud Platform.

El enlace se envié a los potenciales participantes. Cuando una persona accedia, de manera aleatoria quedaba
asignado a una de las dos tareas: Confiabilidad o Eleccién. A continuacién aparecia el consentimiento infor-
mado y dos cuadros de colores (rojo y verde, respectivamente) en la parte de abajo de la pantalla junto con
las palabras “Rechazar” y “Aceptar”. Si el participante hacia clic en rechazar, aparecia una nueva pantalla
con el mensaje “Muchas gracias”; pero si hacia clic en aceptar, debia escribir su nimero de cédula, en una
ventana emergente, para continuar. A continuacién, se describe cada una de las tareas.

Tarea A

Al inicio de la Tarea A el participante se encontraba con el siguiente mensaje:

A continuacion, usted observard una serie de imagenes las cuales contienen informacién sobre
vendedores en linea. Su tarea consiste en calificar qué tan confiable es el vendedor en una escala
de 1 a9, donde 1 es “no es confiable” y 9 es “si es confiable”. Por favor observe detenidamente
cada una de las imagenes y califique de acuerdo con su percepcion. No hay respuestas buenas ni
malas.

Debajo del mensaje aparecia la palabra “entendido” y el participante debia hacer clic para continuar. A

continuacién, iniciaba la presentacién aleatoria de los estimulos usados por Silva y Topolinski (2018), pero
traducidos y validados por estudiantes colombianos residentes en Alemania hace més de 5 anos, garantizando
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el correcto mecanismo de pronunciacién. En la presentacién de cada estimulo, durante un segundo y medio
-1.500 milisegundos-, las opciones de respuesta estuvieron inhabilitadas (ntimeros azules del 1 al 9 encerrados
en circulos de color blanco con borde azul) y, posteriormente, la respuesta del participante se hacfa efectiva
(ahora circulos completamente azules y ntimeros blancos). Al inicio de los circulos, y justo antes del ntimero 1,
aparecia el mensaje “No es confiable” y, al final y después del ntimero 9, aparecia el mensaje “Si es confiable”.
En la Figura 2 se puede observar un ejemplo de la visualizacién de los dos momentos de la presentacién de
los estimulos de la tarea A.

Observe la siguiente imagen Observe la siguiente imagen
ebasy 28 B3 (D ®| Eniista de observacion ebay =4 B 0 @] Enlistade observacion
Informaci6n del vendedor Informacién del vendedor
UBEK UBEK

Registrado como vendedor privado Registrado como vendedor privado

Escoger otros articulos Escoger otros articulos

¢ Qué tan confiable considera ;Qué tan confiable considera
que es este vendedor? que es este vendedor?

= 000000000 | = 000000000.:

confia, confia,

Figura 2: Visualizacién de la Tarea A con los botones de respuesta inhabilitados (A) y habilitados (B).

Tarea B

El mensaje de inicio de la Tarea B era el siguiente:

A continuacion, usted observard una serie de imagenes las cuales contienen informacién sobre
vendedores en linea. Su tarea consiste en elegir, de un par de vendedores, aquel con el cual
preferiria realizar una transaccion en linea. Por favor observe detenidamente cada una de las
imagenes y califique de acuerdo a su percepciéon. No hay respuestas buenas ni malas.

Debajo del mensaje aparecia la palabra “entendido” y el participante debia hacer clic para continuar. A
continuacidn, se iniciaba la presentacién aleatoria de los 42 estimulos restantes (42 Inward y 42 Outward)
del banco de estimulos en pares de alternativas, aleatorizando no sélo la aparicién de los mismos, sino la
posicién de aparicién en la pantalla (izquierda-derecha en un computador, o arriba-abajo en un celular).
Al igual que en la Tarea A, en la presentacion de cada par de alternativas, durante un segundo y medio
-1.500 milisegundos-, las opciones de respuesta estuvieron inhabilitadas (dos circulos blancos con borde azul,
uno debajo de cada estimulo) y, posteriormente, se habilitaron para que la respuesta del participante fuera
efectiva (ahora circulos blancos con el borde azul més grueso). En la Figura 3 se puede observar un ejemplo
de la visualizacién de los dos momentos de la presentacién de los estimulos de la tarea B.

Después de la presentaciéon de los estimulos se pregunté la edad y el sexo del participante. Luego se realizd
el sorteo y: 1) si el participante ganaba -sacaba el ntimero 50 en el sorteo-, se preguntaba su nombre, correo
electrénico y ntmero de celular para contactarlo y realizar el pago; luego aparecia el mensaje “muchas
gracias”; 2) si el participante no ganaba, observaba el mensaje “muchas gracias”. (Véase Figura 4)

Las variables dependientes son tanto la percepcién de confiabilidad, como la preferencia, la primera definida
como un juicio sociolégico-psicologico de expectativa y voluntad en confiar en otro en un entorno comercial,
a partir de la percepcion de confianza que cada nombre de usuario de vendedor genera. Adicionalmente, la
confiabilidad es un predictor de la posibilidad de intercambiar entre dos partes, lo cual se delimita como una
preferencia.

La segunda variable dependiente, entendida como el resultado de una evaluacion entre alternativas hipotéti-
cas, cuyo resultado es la conducta tanto de seleccién por valoracién positiva de atributos, como valoracién
por menos elemento negativos de atributos (Rachlin, 1989). Estas variables se midieron en una escala tipo
Likert de 1 a 9, siendo 1 la ausencia de confiabilidad y 9 la mayor confiabilidad posible (confiablidad) y a
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Observe las siguientes imagenes Observe las siguientes imagenes

¢ Con cual de los dos vendedores

realizaria una compra?
ebay Bl 1 ®| Eniistade observacién

Informacién del vendedor
UGIP

Registrado como vendedor privado

Escoger otros articulos.

ebay B (3 ®| eniistade observacion

Informacién del vendedor
UMEK

Registrado como vendedor privado

Escoger otros articulos

O

¢Con clal de los dos vendedores
realizaria una compra?

ebay B O @I Eniistade observacien

Informacién del vendedor
uGIp

Registrado como vendedor privado

Escoger otros articulos

o)

ebay B O @l eniistade

Informacién del vendedor
UMEK

Registrado como vendedor privado

Escoger otros articulos

(o)

A B

Figura 3: Visualizacién de la Tarea B con los botones de respuesta inhabilitados (A) y habilitados (B).

Figura 4: Procedimiento del Experimento 1. Todas las asignaciones se realizaron aleatoriamente, desde la
asignacion al experimento, como el orden de las tareas, la ubicacién y presentacién de los estimulos.

través de una tarea de eleccién discreta (preferencia), donde los pares de alternativa eran un nombre Inward,
contra un nombre OQutward. La variable independiente es el tipo de nombres de usuario (Inward y Outward),
definida como aquella palabra con una direccién articulatoria fonatoria de adentro hacia afuera (Outward)
o de afuera hacia adentro (Inward).

Estructura de la Base de Datos

El experimento incluye varias variables para cada participante, comenzando con la identificacién del par-
ticipante (PARTIC) y el tipo de dispositivo utilizado (DISP), una variable categérica. El género de los
participantes se registra como una variable binaria (SEXO), al igual que la frecuencia de compras por
Internet (COMP_INT) y la preferencia sobre transacciones (PREF_TRANS). Se incluye un nimero or-
dinal que indica el orden de la tarea en la preferencia (ORD_T_PREF), y el tipo de estimulo presentado
en la preferencia se clasifica como “inward” o “outward” (ESTIM_TIP_PREF). La preferencia hacia los
estimulos se mide en una escala numérica (PREF), al igual que el tiempo de respuesta en la tarea de prefe-
rencia (T_RESP_PREF). Adicionalmente, el orden de la tarea en la eleccién se indica de manera numérica
(ORD_T_ELEC), y la eleccién entre estimulos “inward” o “outward” se registra como una variable binaria
(ELEC_1). Finalmente, se registra el tiempo de eleccién (T_ELEC), una variable numérica.

La siguiente tabla muestra la estructura de la base de datos en dos partes para ajustarse a la pagina:
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PARTIC | DISP | SEXO | COMP_INT | PREF_TRANS | ORD_T_PREF | ESTIM_TIP_PREF
UWNDG 1 0 1 0 1 0
UWNDG 1 0 1 0 2 1
QRFEK 0 0 1 1 1 0
QRFEK 0 0 1 1 2 0
9LUKR 0 1 1 1 1 0
9LUKR 0 1 1 1 2 0

Tabla 1: Primera parte de la estructura de la base de datos.

PREF | T RESP_PREF | ORD_T_ELEC | ELEC_1 | T_ELEC
2 5680 1 0 26880

2 3310 0 0 8580

7 15760 1 0 193460
4 5810 1 1 94990

1 21060 1 1 13050

1 8940 0 1 3360

Tabla 2: Segunda parte de la estructura de la base de datos.

5. Resultados

El andlisis de los datos se llevé a cabo utilizando Ecuaciones de Estimaciéon Generalizada (GEE), siguiendo
la metodologia propuesta por Silva y Topolinski (2018). Este enfoque permite controlar la variabilidad
intra-sujeto, proporcionando estimaciones mas robustas de los efectos de las configuraciones fonéticas de los
estimulos tnward y outward sobre las decisiones de confianza y eleccién de los participantes.

El primer anélisis consistié en una réplica de la prueba t para muestras pareadas, comparando la preferencia
de los participantes por nombres con articulaciones inward frente a outward. Los resultados indicaron que los
nombres inward son percibidos como significativamente mas confiables, con una diferencia media de 0.193
(IC 95 % [0.122, 0.263]; p = 2.44 x 10~7). Este hallazgo es consistente con los resultados obtenidos por Silva
y Topolinski, aunque la magnitud de la diferencia fue mayor en nuestro estudio (0.193 frente a 0.09).

Posteriormente, se ajusté un modelo GEE que incluyé la correlacién entre las observaciones repetidas, per-
mitiendo un anélisis més detallado. Los resultados mostraron que la preferencia por nombres inward es
significativamente mayor, con un coeficiente estimado de 0.193 (p = 4.8 x 107?). En términos de proba-
bilidad, esto sugiere un incremento del 21.34 % en la probabilidad de elegir un nombre inward sobre un
outward.

Finalmente, se evalué el impacto del orden de presentacién de los estimulos en la eleccién de los participan-
tes. El modelo GEE reveld que los estimulos presentados en primer lugar influyen significativamente en la
eleccién de los participantes. Cuando los estimulos inward se presentan primero, la probabilidad de que los
participantes los elijan aumenta en un 60 % (p = 1.3 x 107°).

5.1. Resultados Tarea A
Resultado Modelamiento de la Tarea A Replicando Metodologia de Silva y Topolinski (2018)

En primer lugar, se realizé6 una prueba t para muestras pareadas, con el objetivo de evaluar las diferen-
cias entre las preferencias por nombres inward y outward. Los resultados de esta prueba se presentan a
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continuacién:
Estadistico Valor
t 5.40
Grados de libertad (df) 155
p-value 2.44 x 1077
Intervalo de confianza (95 %) | [0.122, 0.263]
Diferencia media 0.193

Tabla 3: Resultados de la prueba t para muestras pareadas.

Estos resultados indican que los nombres inward son percibidos como significativamente méas confiables que
los nombres outward. La diferencia media observada es de 0.193, con un intervalo de confianza del 95 % que
no incluye el cero, lo que confirma la existencia de una diferencia significativa entre las dos categorias.

Comparacion con los Resultados de Silva y Topolinski (2018)

Silva y Topolinski (2018) realizaron una serie de experimentos que evaluaron las preferencias por nombres in-
ward y outward. A continuacion, se presentan los resultados de su Experimento 1B, que es el mas comparable
a nuestra tarea:

Experimento Media tnward | Media outward | p-value
Experimento 1B (Silva y Topolinski (2018)) | 3.71 (SE = 0.14) | 3.62 (SE = 0.14) | < 0.001
Tarea A (Presente Investigacién) 4.46 (SE = 1.77) | 4.27 (SE = 1.73) | < 0.001

Tabla 4: Resultados del Experimento 1B de Silva y Topolinski (2018).

En el Experimento 1B de Silva y Topolinski (2018), los nombres inward fueron evaluados como més confiables
que los nombres outward, con una diferencia media de 0.09, y un p-value < 0.001. Al comparar estos resultados
con los obtenidos en nuestro andlisis, se observa lo siguiente:

= En ambos estudios, los nombres inward son percibidos de manera consistente como maés confiables que
los nombres outward.

= La diferencia media obtenida en nuestro andlisis es de 0.193, lo que es ligeramente superior a la
observada por Silva y Topolinski (2018) en su Experimento 1B (diferencia media de 0.09). Esta variacion
podria deberse a la muestra.

= Si bien se replica el efecto bajo la metodologia de diferencias de medias, se identifica una mayor
dispersion en la presente investigacion y un mayor grado de percepcién de confiabilidad.

= Ambas pruebas muestran una fuerte evidencia estadistica en favor de la hipdtesis de que los nombres
tnward son percibidos como més confiables, con valores de p-value muy significativos.

Resultados del Modelamiento Tarea A con Ecuaciones de Estimacién Generalizada (GEE)

El modelo de Ecuaciones de Estimacién Generalizada (GEE) se emple6 para considerar la correlacién entre
las observaciones repetidas de los participantes, proporcionando una visién més robusta y ajustada de las
diferencias en preferencias entre nombres inward y outward. Dada la naturaleza de una eleccion, se usé la
familia binomial por su cardcter binario. A continuacion, se presentan los resultados obtenidos del modelo
GEE:

El coeficiente 81 = 0.1932 indica que la preferencia por los nombres inward es significativamente mayor que
por los nombres outward.
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Coeficiente Estimacion | Error Estandar | Valor Wald p-value
Intercepto 4.2734 0.1381 958.09 < 2e7 16
ESTIMULO_TIPO_PREFERENCIA1 0.1932 0.0354 29.77 4.8 x 1079

Tabla 5: Resultados del modelo GEE para la Tarea A.

El coeficiente positivo de 0.1932 para la variable ESTIMULO TIPO PREFERENCIA1 indica que los nombres
inward tienen una mayor probabilidad de ser preferidos sobre los nombres outward. Dado que el modelo GEE
se basa en logaritmos de probabilidades (log-odds), este coeficiente implica que, por cada unidad de cambio
en la preferencia hacia un nombre inward, el logaritmo de las probabilidades de preferir un nombre inward
sobre un outward aumenta en 0.1932 unidades.

En términos de probabilidad, esto significa que la probabilidad de preferir un nombre inward sobre uno
outward aumenta aproximadamente en un 21.34 %, calculado como e%1932 ~ 1.2134. Esto sugiere que, en
un contexto de observaciones repetidas, los participantes son alrededor de un 21.34 % més propensos a
preferir nombres inward en comparacion con nombres outward, representando una ventaja significativa en la
probabilidad de preferencia hacia los nombres inward.

5.2. Resultados Tarea B

Para identificar si los participantes tuvieron una inclinacién mayor por elegir estimulos inward (1 en ELEC-
CION_1) dependiendo de la variable ORDEN_TAREA_ELECCION, se realizaron dos enfoques de andlisis:
una réplica del método original de Silva y Topolinski (2018) utilizando la proporcién de eleccién. A conti-
nuacién, se presentan los detalles de cada enfoque y sus respectivos resultados.

Finalmente, se usa una aproximacién de GEE para realizar un modelamiento del efecto del orden de presen-
tacion de los estimulos en la eleccion, dado que no es posible realizar un modelamiento sobre proporciones
en esta metodologia.

Anilisis de Proporciones segun Silva y Topolinski (2018)

Para verificar si la proporcién de eleccién de estimulos inward es significativamente diferente al 50 %, se
realizé6 una prueba t de una sola muestra sobre la proporcién de elecciones inward de cada participante,
replicando el enfoque original de Silva y Topolinski (2018).

La prueba t para una sola muestra arrojé los siguientes resultados:

Estadistico Valor
t 7.1
Grados de libertad (df) 155
p-value 4 x 1071
Intervalo de confianza (95 %) | [0.541, 0.573]
Proporcién media inward 0.557

Tabla 6: Resultados de la prueba t para la proporcién de elecciones inward.

El valor obtenido en la prueba t indica que la proporcién de elecciones inward (0.557) es significativamente
mayor que el 50 % esperado por azar (p-value = 4 x 10~11). El intervalo de confianza del 95 % no incluye el
valor 0.5, lo que confirma la significancia de esta diferencia, y sugiere que los participantes tienden a elegir
estimulos tnward con mas frecuencia.
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Comparacion con Silva y Topolinski (2018)

Los resultados de Silva y Topolinski (2018) en el Experimento 5 mostraron que los nombres inward fueron
elegidos como vendedores preferidos en el 56 % de las ocasiones (M = 0.56, SD = 0.09). Un anélisis de una
prueba t de una sola muestra revel6 que esta proporcion era significativamente mayor al valor de probabilidad
por azar del 50 % (¢(123) = 7.85, p < 0.001), con un intervalo de confianza del 95 % para la diferencia media
entre 0.046 y 0.076, lo que muestra una clara ventaja para los nombres inward en este contexto.

A continuacién, se resumen los resultados originales de Silva y Topolinski (2018) para la eleccién de nombres
inward, junto con los resultados de la Tarea B:

Experimento Proporciéon Media inward | Valor t | p-value
Experimento 5 (Silva y Topolinski (2018)) 0.56 7.85 < 0.001
Tarea B (Presente Investigacion) 0.55 7.1 < 0.001

Tabla 7: Resultados del Experimento 5 de Silva y Topolinski (2018) sobre la eleccién de nombres inward.

Al comparar los resultados del presente experimento con los del Experimento 5 de Silva y Topolinski (2018),
se observa una consistencia clara. En ambos estudios, la proporcién de elecciones inward supera significativa-
mente el 50 %, lo que refuerza la hipdtesis de que los nombres inward son preferidos por los participantes. La
proporcién media en nuestro estudio fue 0.557, muy similar a la reportada por Silva y Topolinski (M = 0.56).
Esto sugiere que, a pesar de las diferencias de contexto, los participantes en ambos estudios tienden a elegir
nombres inward de manera significativa, lo que apoya la idea de que la fonética articulatoria tiene un efecto
claro en las decisiones de confianza y eleccién en entornos de ventas en linea.

5.3. Modelamiento del Orden de Presentacién del Estimulo por GEE

Como parte de un andlisis complementario, se evalué si el orden en que se presentaban los estimulos (inward
primero o outward primero) influfa en las decisiones de los participantes. Este andlisis surgié debido a la
variacion aleatoria en la posicién de los estimulos durante el experimento. El objetivo de este andlisis fue
identificar si existen diferencias significativas en la eleccién de los estimulos dependiendo de la posicién en la
que fueron presentados, usando un modelo de Ecuaciones de Estimacién Generalizada (GEE) para
ajustar por la correlacién intercambiable dentro de las observaciones repetidas de cada participante.

Resultados del Modelamiento GEE

Se utilizé un modelo GEE para evaluar si la variable ORDEN_TARFEA_ELECCION tenia un efecto signifi-
cativo en la probabilidad de elegir un estimulo inward. A continuacion, se presentan los resultados obtenidos:

Coeficiente Estimacion | Error Estandar | Valor Wald | p-value
Intercepto -0.00244 0.06145 0.00 0.97
ORDEN_TAREA_ELECCION1 0.46858 0.09710 23.3 1.4 x 1076

Tabla 8: Resultados del modelo GEE para evaluar el impacto del orden de presentacién del estimulo.

El coeficiente estimado para la variable ORDEN TAREA ELECCION1 es B; = 0.46858, lo cual indica que,
cuando el estimulo inward es presentado primero, el logaritmo de las probabilidades (log-odds) de elegir un
estimulo inward sobre uno outward aumenta en 0.46858 unidades en comparacién con cuando el estimulo
outward es presentado primero.

Al calcular e%-46858 ~ 1.597, se interpreta que cuando el estimulo inward aparece primero, las probabilidades

(odds) de que los participantes elijan un estimulo nward son aproximadamente 1.6 veces mayores que cuando
el estimulo outward aparece primero. En otras palabras, hay un aumento del 59.7 % en las probabilidades de
elegir el estimulo inward.
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Este andlisis complementario refuerza la importancia del orden de presentacién de los estimulos en las
decisiones de los participantes. Si bien la prueba t de proporciones permitié identificar que los nombres
inward fueron elegidos significativamente mas que los outward, el modelo GEE anade una capa adicional
al andlisis al demostrar que el orden de presentaciéon del estimulo también influye significativamente en la
probabilidad de eleccion.

5.4. Modelamiento de la Tarea A y B con GEE: Resultados e Interpretacion

Se llevaron a cabo dos andlisis principales utilizando modelos de Ecuaciones de Estimacion Generalizada
(GEE): el primero para modelar la variable binaria ELECCION_1 y el segundo para modelar la variable
ordinal PREFERENCIA. A continuacion, se presentan los resultados y la interpretacién de ambos modelos.

Resultados y andlisis del modelo GEE para la variable ELECCION_1

Para modelar la variable binaria ELECCION_1, que representa la decision de los participantes de elegir un
estimulo inward o outward, se probaron tres estructuras de correlacion: independiente, intercambiable y au-
toregresiva AR1. En todos los modelos se incluyeron las variables predictoras ORDEN_TAREA_ELECCION,
PREFERENCIA, ESTIMULO_TIPO_PREFER y ORDEN_TAREA_PREFERENCIA.

Coeficiente Estimacion | Error Estdandar | Wald | p-valor
Intercepto -0.017930 0.100970 0.03 0.86
ORDEN_TAREA_ELECCION1 0.468916 0.097004 23.37 | 1.3e-06 *
PREFERENCIA -0.001809 0.014110 0.02 0.90
ESTIMULO_TIPO_PREFER1 0.058220 0.047601 1.50 0.22
ORDEN_TAREA_PREFERENCIA -0.000277 0.002042 0.02 0.89

Tabla 9: Resultados del modelo GEE para la variable ELECCION_1 con estructura intercambiable.

Resultados del modelo: El coeficiente de la variable ORDEN TAREA ELECCION1 fue altamente
significativo en todas las estructuras de correlaciéon probadas. En el modelo con estructura intercambiable,
el coeficiente estimado fue Bl = 0.4689 con un valor p de p = 1.3 x 1075, lo que indica que el orden de
presentacién del estimulo tiene un impacto importante en la probabilidad de elegir un estimulo inward.
En otras palabras, cuando un estimulo inward se presenta en la primera posicién, los participantes tienen
aproximadamente un 59.7 % mayor probabilidad de seleccionarlo en comparaciéon con un estimulo outward.

Por otro lado, las variables PREFERENCIA, ESTIMULO TIPO PREFER,y ORDEN TAREA PREFE-
RENCIA no fueron significativas en ninguna de las estructuras de correlacién probadas. Esto sugiere que
estos factores no tienen un efecto observable en la probabilidad de elegir un estimulo inward en el contexto
de este experimento.

Seleccién de la estructura de correlacion en los modelos GEE: Analisis de bondad
de ajuste

Para determinar qué estructura de correlacién es la més adecuada en los modelos de Ecuaciones de Estimacién
Generalizada (GEE), se utilizé el Criterio de cuasi-verosimilitud bajo el modelo de independencia (QIC). El
QIC es una extensién del conocido AIC, adaptado para modelos GEE, y permite comparar la bondad de
ajuste de diferentes modelos considerando la estructura de correlacién entre las observaciones repetidas.

A continuacién, se presentan los valores de QIC obtenidos para las tres estructuras de correlacién evaluadas:
independiente, intercambiable y AR1.
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Estructura de correlacion QIC

Independiente 8926.03
Intercambiable 8926.04
AR1 8925.91

Tabla 10: Comparacién de QIC para diferentes estructuras de correlacién en el modelo GEE.

El modelo con estructura ARI presenté el menor valor de QIC (QIC = 8925.91), lo que indica que este
modelo ofrece el mejor ajuste a los datos en comparacién con los modelos con estructuras independiente y
intercambiable.

Ademis del QIC, se realiz6 una inspeccion de los residuales generalizados para cada modelo, lo cual confirmé
que el modelo con estructura AR1 capturé de manera mas adecuada las dependencias temporales entre las
observaciones repetidas dentro de cada participante. Estos resultados justifican el uso de la estructura AR1
para la modelizacién final.

Interpretacién: Independientemente de la estructura de correlacién utilizada (independiente, intercam-
biable o AR1), los resultados fueron consistentes, con una clara significancia del orden de presentacién
(ORDEN_TAREA_ELECCION1) y sin significancia de las demés variables. Esto indica que el factor mads
relevante en la decisiéon de los participantes fue el orden en que se presento el estimulo. La falta de influencia
de las otras variables sugiere que las preferencias declaradas por los participantes y el tipo de estimulo no
tienen un impacto observable en su decisién final.

El analisis de QIC (Quasi-likelihood under the Independence Model Criterion) mostré que el modelo con la
estructura de correlacién AR1 ofreci6 el mejor ajuste, con un valor de QIC = 8925.91, aunque las diferencias
entre las estructuras fueron minimas. Esto refuerza la robustez del hallazgo sobre el impacto del orden de
presentacién, ya que los resultados fueron consistentes en todas las estructuras evaluadas.

Resultados y andlisis del modelo ordinal para la variable PREFERENCIA

El anélisis de la variable ordinal PREFERENCIA se realizé utilizando un modelo de regresion ordinal con en-

lace logit. Este modelo evalia si el orden de presentacién de los estimulos (ORDEN_TAREA_ELECCION), la

eleccién previa (ELECCION_1) y otros factores como ESTIMULO_TIPO_PREFER y ORDEN_TAREA_PREFERENCIA
influyen en las preferencias declaradas por los participantes.

Coeficiente Estimacion | Error Estandar | z valor | p-valor
Intercepto 1 -1.8666 0.06535 -28.56 i2e-16 *
Intercepto 2 -1.1113 0.06113 -18.18 i2e-16 *
Intercepto 3 -0.4115 0.05954 -6.91 4.8e-12 *
Intercepto 4 0.1845 0.05936 3.11 0.00188
Intercepto 5 0.8081 0.06017 13.43 i2e-16 *
Intercepto 6 1.4692 0.06239 23.55 i2e-16 *
Intercepto 7 2.5317 0.07090 35.71 i2e-16 *
Intercepto 8 4.0235 0.10514 38.27 i2e-16 *
ORDEN_TAREA_ELECCION1 -0.0138 0.04346 -0.32 0.75094
ELECCION_1 0.0313 0.04374 0.71 0.47466
ESTIMULO_TIPO_PREFER1 -0.1458 0.04319 -3.38 0.00074 *
ORDEN_TAREA_PREFERENCIA -0.0012 0.00178 -0.69 0.49155

Tabla 11: Resultados del modelo ordinal para la variable PREFERENCIA.

Resultados del modelo: El coeficiente para la variable ESTIMULO_-TIPO_PREFER1 fue significati-
vo (p = 0.00074), lo que indica que los participantes muestran una clara inclinacién por los estimulos
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inward frente a los outward. En contraste, las variables ORDEN_TARFEA_ELECCIONI1, ELECCION_1 y
ORDEN_TAREA_PREFERENCIA no fueron significativas, lo que sugiere que ni el orden de presentacién ni
la eleccién previa influyeron de manera significativa en la preferencia declarada.

Anadlisis: El modelo incluye ocho interceptos que marcan los puntos de corte entre las diferentes categorias
de la variable dependiente ordinal PREFERENCIA, la cual tiene nueve niveles. Cada intercepto representa
un punto en la escala donde la probabilidad de seleccionar una categoria superior cambia.

A continuacién, se presentan las probabilidades asociados a cada intercepto, no acumulados, que representan
la probabilidad de elegir un nivel especifico de preferencia:

» Intercepto 1 (—1.8666): la probabilidad de elegir la categoria 1 (baja confianza) sobre otras categorias
es:

P(Y =1 ~ 0.1339

1
)= —(1.8666
14 e ( )
Esto sugiere que hay un 13.4 % de probabilidad de que un participante elija la categoria 1.

= Intercepto 2 (—1.1113): la probabilidad de elegir la categoria 2 es:

1

PY =2) = 1+ e-(L1113)

P(Y =1)~0.248 — 0.134 = 0.1137

Es decir, la probabilidad de elegir la categoria 2 es del 11.4 %.
» Intercepto 3 (—0.4115): la probabilidad de elegir la categoria 3 es:

1

P(Y =3) = 1+ ¢—(04115)

P(Y =2) ~ 0.398 — 0.248 = 0.1509

Esto sugiere que la probabilidad de elegir la categoria 3 es del 15.0 %.
» Intercepto 4 (0.1845): la probabilidad de elegir la categoria 4 es:

1

PY =4) = 1+ ¢ (01845) —

P(Y = 3) ~ 0.546 — 0.398 = 0.1474

Esto indica que la probabilidad de elegir la categoria 4 es del 14.8 %.
= Intercepto 5 (0.8081): la probabilidad de elegir la categoria 5 es:

1

PY =5) = 1+ e (0.8081)

P(Y =4) ~ 0.692 — 0.546 = 0.1457

la probabilidad de elegir la categoria 5 es del 14.6 %.
= Intercepto 6 (1.4692): la probabilidad de elegir la categoria 6 es:

1

P(Y =5) ~ 0.813 — 0.692 = 0.1212

la probabilidad de elegir la categoria 6 es del 12.1 %.
» Intercepto 7 (2.5317): la probabilidad de elegir la categoria 7 es:

1

PY =7) = 1+ e—(25317)

P(Y =6) ~0.926 — 0.813 = 0.1134
la probabilidad de elegir la categoria 7 es del 11.3 %.
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» Intercepto 8 (4.0235): Finalmente, la probabilidad de elegir la categoria 8 es:

1

P(Y =8) = 1+ e—(40235)

P(Y =7)~0.982 —0.926 = 0.0561

la probabilidad de elegir la categoria 8 es del 5.6 %.

» La probabilidad de elegir la categoria 9 (méxima confianza) es simplemente 1 — P(Y < 8), es decir:

P(Y =9)=1-0.982 = 0.0176 (1.8 %)

De esta forma, identificamos que las probabilidades no acumulados revelan que las categorias intermedias
(como 3 a 5) tienen las mayores probabilidades de eleccién, mientras que las categorias extremas (1 0 9) son
menos probables.

Ademsds, el bajo riesgo de elegir una preferencia extrema (1 o0 9) sugiere que los participantes tienden a evitar
los extremos en la escala.

Por ultimo, se identifica que el tipo de estimulo (ESTIMULO_TIPO_PREFER1) sigue siendo significativo,
lo que refuerza que los estimulos inward son preferidos de manera significativa sobre los outward.

Esto sugiere que los participantes son consistentes al expresar sus preferencias y que las caracteristicas del
estimulo tienen un impacto predominante sobre factores contextuales, como el orden de presentacion o la
eleccién previa.

5.5. Modelamiento Tarea A y B con covariables (dependiente: ELECCI ON_1 )
Para el modelamiento, se empleé un modelo de Ecuaciones de Estimaciéon Generalizada (GEE) debido a la
naturaleza binaria de la variable de respuesta (ELECCION_1). Se utilizé la familia binomial y una estructura

de correlacion intercambiable para tener en cuenta la correlacién entre las observaciones repetidas de cada
participante.

Resultados del modelo GEE completo

Los resultados del modelo se presentan en la siguiente tabla:

Variable Estimacién | Error Estandar | Wald P
Intercepto -0.126 0.122 1.06 0.302
ORDEN_TAREA_ELECCION 0.470 0.097 23.38 | 1.3e-06 ***
TIEMPO_ELECCION -2.79¢-06 1.97¢-06 2.00 0.158
TIEMPO_RESPUESTA_PREFERENCIA 6.37e-06 4.32e-06 2.18 0.140
DISPOSITIVO -0.0819 0.0689 1.41 0.235
SEXO 0.160 0.063 6.42 0.011 *
COMPRA_INTERNET 0.101 0.0793 1.61 0.205
PREFERENCIA_TRANSACCIONES -0.0613 0.0673 0.83 0.362
PREFERENCIA -0.0012 0.0146 0.01 0.935
ESTIMULO_TIPO_PREFERENCIA 0.0561 0.0479 1.37 0.242

Tabla 12: Resultados del modelo GEE para ELECCION_1.

» ORDEN_TAREA _ELECCION: El coeficiente estimado (81 = 0.470) es altamente significativo
(p = 1.3e — 06), lo que sugiere que la probabilidad de elegir un estimulo inward es mayor cuando el
estimulo aparece en la segunda posiciéon de la tarea de eleccién. La razén de probabilidad asociada
es 2470 = 1.60, lo que indica que los participantes tienen un 60 % més de probabilidad de elegir un

estimulo inward.
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SEXO: El coeficiente para SEXO (82 = 0.160) es significativo (p = 0.011), lo que sugiere que las
mujeres tienen un mayor probabilidad de elegir estimulos inward comparado con los hombres.

TIEMPO_ELECCION y TIEMPO_RESPUESTA_PREFERENCIA: Ninguna de estas varia-
bles tiene un efecto significativo (p = 0.158 y p = 0.140 respectivamente), lo que sugiere que el tiempo
que tarda un participante en elegir o responder no influye significativamente en la probabilidad de
eleccién de los estimulos.

PREFERENCIA y ESTIMULO_TIPO_PREFERENCIA: Aunque estas variables son impor-
tantes tedricamente, no mostraron un efecto significativo en el modelo (p = 0.935 y p = 0.242 respec-
tivamente), lo que sugiere que la preferencia expresada no influye directamente en la probabilidad de
la eleccion final.

DISPOSITIVO, COMPRA _INTERNET, PREFERENCIA_ TRANSACCIONES: Ninguna
de estas variables resulté ser significativa, lo que indica que no hay un efecto claro del dispositivo utili-
zado, las compras en linea o las preferencias de transacciones sobre las decisiones de los participantes.

5.6. Modelamiento Tarea A y B con covariables (dependiente: PREFERENCIA)

Para evaluar la relacién entre las variables predictoras y la preferencia expresada por los participantes,
se utilizé un modelo de regresién ordinal utilizando el enfoque de Ecuaciones de Estimacién Generalizada
(GEE), con las mismas variables predictoras, pero con PREFERENCIA como variable dependiente. Dado
que PREFERENCIA es una variable ordinal, se seleccioné un modelo con enlace logit acumulativo para
reflejar su naturaleza discreta.

Variable Estimacion | Error Estandar | z valor | p-valor | Probabilidad
Intercepto 1 -1.82 0.105 -17.26 i2e-16 * 13.9%
Intercepto 2 -1.06 0.103 -10.29 i2e-16 * 11.9%
Intercepto 3 -0.35 0.102 -3.44 | 0.00058 * 15.5%
Intercepto 4 0.25 0.102 2.49 0.01290 * 14.9%
Intercepto 5 0.88 0.102 8.65 i2e-16 * 14.5%
Intercepto 6 1.55 0.104 14.97 i2e-16 * 11.8%
Intercepto 7 2.62 0.109 24.02 i2e-16 * 10.7%
Intercepto 8 4.11 0.134 30.71 i2e-16 * 5.1%
ORDEN_TAREA_ELECCION1 -0.012 0.0435 -0.29 0.77453 -
TIEMPO_ELECCION -5.81e-07 1.24e-06 -0.47 0.63935 -
TIEMPO_RESPUESTA _PREF -6.57e-06 3.52e-06 -1.87 0.06204 . -
DISPOSITIVO -0.113 0.0464 -2.43 0.01518 * -
SEXO -0.104 0.0442 -2.34 0.01913 * -
COMPRA_INTERNET 0.326 0.0807 4.04 5.3e-05 * -
ELECCION_1 0.024 0.0438 0.55 0.58247 -
PREFERENCIA_TRANSACCIONES -0.368 0.0452 -8.15 3.6e-16 * -
ESTIMULO_TIPO_PREFER1 -0.148 0.0432 -3 .43 | 0.00060 * -
ORDEN_TAREA_PREFERENCIA -0.0018 0.0018 -0.98 0.32925 -

Tabla 13: Resultados del modelo ordinal para PREFERENCIA y probabilidades de cada categoria.

Calculo de las probabilidades para cada categoria:

preferencia:

Facultad de Estadistica

Las probabilidades estimados para cada categoria
de la variable dependiente ordinal PREFERENCIA se calcularon a partir de los interceptos. A continua-
cién, se muestran las probabilidades de que un participante elija cada categoria especifica de la variable de
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P(Y=1)=139%, P(Y =2)=119%, P =3)=155%, P(Y =4)=149%
P(Y =5)=145%, P(Y =6)=118%, P(Y =7)=107%, P(Y =8)=51%

Analisis: El modelo ordinal con enlace logit muestra que todos los interceptos son altamente significativos
(p < 26_16), lo que indica que el modelo captura correctamente los cambios entre los diferentes niveles
de preferencia. Los valores de los interceptos, junto con las probabilidades estimados para cada categoria,
sugieren una tendencia hacia las categorias intermedias de preferencia. Las categorias 3, 4 y 5 tienen proba-
bilidades superiores al 14 %, mientras que las categorias extremas (1 y 8) tienen menores probabilidades de
ser seleccionadas.

Hallazgos Relevantes: - DISPOSITIVO y SEXO: Ambas variables son significativas, lo que sugiere que el tipo
de dispositivo utilizado y el género de los participantes influyen en la preferencia expresada. Los participantes
que usan ciertos dispositivos y las mujeres tienden a preferir menos los estimulos inward.

- COMPRA_INTERNET: Los participantes que compran con mayor frecuencia en internet tienen un mayor
probabilidad de preferir los estimulos inward.

- PREFERENCIA_TRANSACCIONES: Esta variable es altamente significativa, sugiriendo que los partici-
pantes que prefieren realizar transacciones especificas son menos propensos a preferir los estimulos inward.

El orden de las tareas y el tiempo de eleccién no influyeron significativamente en las preferencias, mientras
que el tipo de dispositivo y el sexo si mostraron efectos considerables. Estos resultados destacan que las
preferencias hacia los estimulos inward pueden estar mediadas por factores como la usabilidad del dispositivo
y la familiaridad con el entorno digital.

6. Discusion

En el presente estudio, partimos de la validacién y comprobacion de la existencia de diferencias significativas
en las preferencias y elecciones de los participantes por los estimulos inward en comparacién con los outward,
replicando as{ los hallazgos previos de Silva y Topolinski (2018). Los modelos de Ecuaciones de Estimacién
Generalizada (GEE) aplicados a las tareas A y B permitieron evaluar el efecto de diferentes variables en las
decisiones de preferencia y eleccién de los participantes.

Tarea A: Preferencia por Estimulos Inward

El anélisis del modelo GEE en la Tarea A revel6 que los estimulos inward fueron preferidos significativamente
sobre los estimulos outward. El coeficiente para ESTIMULO_TIPO_PREFERENCIA1 mostré una diferencia
de 0.1932 unidades a favor de los estfmulos inward, con una alta significancia (p = 4.8 x 107?). Este hallazgo
corrobora la hipdtesis inicial de Silva y Topolinski (2018), indicando que los participantes consideran més
confiables los estimulos ‘nward. Ademds, refuerza la idea de que la fonética articulatoria desempena un papel
importante en las decisiones de confianza en contextos comerciales.

Complemento en la Tarea B: Eleccién de Estimulos Inward

En la Tarea B, se identificé un efecto significativo del ORDEN_TAREA_ELECCION sobre la eleccién de
estimulos inward. El coeficiente de esta variable (8; = 0.4689) indicé que la probabilidad de elegir un
estimulo inward es aproximadamente 1.6 veces mayor cuando el ORDEN_TAREA_ELECCION es 1 (p =
1.3 x 107%). Esto sugiere que el orden de presentacién juega un papel importante en la toma de decisiones
de los participantes, ya que los estimulos presentados en primer lugar tienden a ser preferidos.

Sin embargo, ni el tiempo de eleccién (TIEMPO_ELECCION ) ni otras covariables, como el tipo de estimulo,
resultaron significativas, lo que sugiere que el diseno experimental controlé adecuadamente estos factores.
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Estos resultados proporcionan una fuerte evidencia de que el efecto inward-outward es influenciado princi-
palmente por el orden de presentacion.

Relacién entre Preferencia y Eleccién: Consistencia y Desconexién en los Mode-
los

Una de las principales expectativas en el ambito de la psicologia es que las elecciones que hacemos estan
profundamente conectadas con nuestras preferencias. Algunos estudios asumen que los individuos tienden a
elegir aquellos elementos coherentes con sus preferencias.

Sin embargo, los resultados obtenidos en este estudio desaffan esta nocién tradicional de consistencia entre
preferencia y elecciéon. Los modelos GEE aplicados mostraron que, aunque los participantes declaraban
preferir estimulos inward, esta preferencia no se tradujo de manera significativa en las decisiones de eleccién
durante la tarea B. Especificamente, el coeficiente de la variable PREFERFENCIA en los modelos de eleccién
fue estadisticamente insignificante (p > 0.90), lo que sugiere que las preferencias expresadas no influyeron
en las decisiones de eleccién.

Este hallazgo podria interpretarse en términos de un proceso méas heuristico que consciente. En lugar de basar
sus elecciones en una evaluacion consciente y deliberada de las preferencias, los participantes podrian haber
sido influenciados por otros factores mas automaticos, como el orden en el que se presentaron los estimulos
(ORDEN_TAREA_ELECCION). El hecho de que el orden de presentacién tenga un efecto significativo en
la eleccion (p = 1.3 x 107%) sugiere que los participantes no estaban completamente conscientes de sus
preferencias, y que su comportamiento podria haber sido guiado por el contexto experimental.

.Es el Efecto Inward-Outward un Heuristico? A la luz de estos resultados, se plantea la hipdtesis de
que el efecto inward-outward podria operar como un heuristico, en lugar de ser un proceso cognitivo consciente
y deliberado. Desde una perspectiva psicoldgica, los heuristicos son atajos mentales que las personas utilizan
para tomar decisiones de manera rapida y eficiente, especialmente en situaciones en las que la informacién
es limitada o el procesamiento cognitivo completo no es posible (Tversky & Kahneman, 1974). En este caso,
el efecto inward-outward podria estar mas vinculado a una heuristica de direccién fonética o de familiaridad,
que guia las decisiones de los participantes sin que ellos sean plenamente conscientes de ello.

Si bien se esperaba que la preferencia declarada influyera en la eleccién, los resultados sugieren que esta
relacién no es directa. La eleccién de los estimulos inward podria estar més relacionada con factores contex-
tuales, como el orden de presentacién o la facilidad con la que los estimulos se pronuncian (pronunciabilidad),
en lugar de una evaluacién consciente de confiabilidad. Esto también podria explicarse desde la teoria de
heuristicos de disponibilidad de Kahneman (2011), donde los estimulos que se procesan de manera més
fluida y répida (como los estimulos inward, debido a su direccién de articulacién) son percibidos como més
confiables o preferibles.

El hecho de que las elecciones no estén alineadas con las preferencias también resalta la posibilidad de que
los participantes no estén completamente conscientes de las razones detras de sus elecciones, lo que apoya la
idea de un procesamiento automatico y heuristico, en lugar de una evaluacién deliberada.

Modelo de Eleccion con Covariables: Incorporacion de Factores Ergonémicos y
de Orden de Presentacién

Ademas de los anilisis de preferencia y eleccién, se ajusté un modelo GEE completo que incluyé covariables
adicionales, como el dispositivo utilizado, el género y la frecuencia de compras en linea. Los resultados de
este modelo mostraron que, ademds del ORDEN_TAREA_ELECCION, otras covariables, como el SEXO y
la COMPRA_INTERNET, influyeron significativamente en la eleccién de los estimulos inward. Las mujeres,
en particular, mostraron una mayor probabilidad de elegir estimulos inward en comparacién con los hombres
(p=0.011).
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Un aspecto que merece mayor atencion es la posible influencia de factores ergonémicos en el diseno expe-
rimental. Aunque en este estudio no se incluyeron explicitamente variables relacionadas con la disposicién
ergonomica de los estimulos, investigaciones previas sugieren que la accesibilidad de las areas de la pantalla
de un dispositivo mévil puede influir en las decisiones de los participantes. Como se muestra en la Figura
[] las dreas inferiores y derechas de las pantallas de los celulares son mds accesibles para los usuarios, es-
pecialmente para los diestros. Esta disposicién ergonémica podria sesgar las decisiones de los participantes
hacia los estimulos que se encuentran en posiciones més accesibles en la interfaz, independientemente de sus
preferencias declaradas.

= N (= [T

#
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o J L o J O J
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\. J
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Figura 5: Zonas de accesibilidad de la pantalla segin la mano dominante. Tomado de
https://www.smashingmagazine.com/2016/09/the-thumb-zone-designing-for-mobile-users/

De manera similar, la Figura [6] ilustra c6mo los usuarios sostienen sus dispositivos méviles, lo que podria
influir en la rapidez con la que pueden interactuar con ciertos estimulos. La proximidad y accesibilidad
de los estimulos en la pantalla podria facilitar o dificultar su seleccion, lo que a su vez podria influir en los
resultados observados en las elecciones. Si bien este estudio no midié estos factores de manera directa, futuras
investigaciones deberian considerar la inclusion de variables relacionadas con la ergonomia de la interfaz para
controlar su posible influencia en la toma de decisiones.

Heuristico de Disponibilidad y Efecto Inward-Outward

El hallazgo de que el orden de presentacion influye significativamente en la eleccién de los estimulos sugiere
que el efecto tnward-outward podria estar relacionado con un heuristico de disponibilidad, segtin lo propuesto
por Kahneman (

2011). Segun esta teoria, las personas tienden a basar sus decisiones en la informacién que estd mds disponible
o que puede ser procesada mas rapidamente. En este caso, los estimulos inward podrian ser més facilmente
procesados por su familiaridad fonética o por la facilidad con la que son pronunciados, lo que llevaria a una
preferencia automatica por estos estimulos.

El hecho de que el tiempo de eleccién y otras covariables no tengan un impacto significativo en las decisiones
sugiere que este proceso es mas rapido y automatico, y no necesariamente deliberado. Los estimulos inward,
al ser mas féciles de pronunciar y procesar, podrian ser percibidos como maés confiables debido a su fluidez
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Figura 6: Frecuencia de uso de diferentes posiciones para sostener dispositivos moéviles. Tomado de
https://www.uxmatters.com/mt/archives/2013 /02 /how-do-users-really-hold-mobile-devices.php

cognitiva, un concepto central en la teoria del heuristico de disponibilidad.
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