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Resumen

La actual propuesta consiste en diseflar una investigacién que permita evaluar cémo los rasgos de
personalidad  (Extraversién, Neuroticismo y Psicoticismo), los sistemas motivacionales
BIS/BAS/FES y la Necesidad de Cognicién modulan la eficacia de distintos #udges, planteando
hipétesis especificas —p. ¢j., menor adherencia al defanlt en psicoticismo alto; mayor sensibilidad al
framing de pérdidas en perfiles BIS altos— y un disefio experimental online con muestra estratificada
(=600 adultos en Espafia). Se espera evidenciar patrones diferenciales de persuasién que permitan
personalizar intervenciones de bajo coste y alta aceptabilidad ética en comunicaciéon comercial y
politicas publicas, integrando un marco motivacional-disposicional para el disefio de nudges efecti-
VOs.

Palabras clave: Nudges; persuasion; modelo PEN; BIS/BAS; necesidad de cognicion; comporta-
miento del consumidor; personalizacion de intervenciones.

Summary

The current proposal consists of designing a study to evaluate how personality traits (Extraversion, Neuroticism and
Psychoticism), the motivational systems BLS | BAS/FES, and Need for Cognition modulate the effectiveness of dif-
Jferent nudges, setting out specific hypotheses—for example, lower adberence to defanlt options among individuals high
in Psychoticismy greater sensitivity to loss framing in bigh-BLS profiles—and an online experimental design with a
stratified sample (= 600 adults in Spain). The study aims to reveal differential persuasion patterns that enable the
personalization of low-cost, ethically acceptable interventions in commercial communication and public policy, inte-
grating a motivational—dispositional framework for designing effective nudges.

Key wotds: Nudges; persuasion; PEN model; BIS/BAS; need for cognition; consumer bebavior; intervention
personalization.

1. Introduccion

La psicologia de la persuasioén ha alcanzado una de sus fases de mayor expansion gracias al dialogo con
la economia conductual. Desde la publicacion de Nudge de Richard H. Thaler y Cass R. Sunstein
(2008/2017), el denominado «paternalismo libertatio» ha demostrado que pequefios cambios en la “ar-
quitectura de la decision” pueden provocar modificaciones sustanciales y predecibles en la conducta
sin restringir la libertad de eleccion. Sin embargo, asumir que dichos efectos actian de modo uniforme
sobre toda la poblacion ignora la vasta heterogeneidad interindividual que caracteriza los procesos psi-
colégicos.

La literatura actual sobre personalidad ofrece marcos conceptuales consolidados —entre ellos,
el modelo PEN de rasgos de la personalidad (Eysenck, 1991), sistemas motivacionales BIS/BAS (Gray,
1970) y Necesidad de Cognicion (Petty & Cacioppo, 1982) — que permiten formular hipotesis matiza-
das acerca de cuando y en quiénes funcionan mejor los nudges o “empujones” (traduccion del titulo del
libro al espafiol.
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Mas alla del plano tedrico, la relevancia aplicada es evidente. Las marcas y agencias publicitarias
buscan intervenciones persuasivas costoefectivas que respeten la autonomia del consumidor. Del
mismo modo, los responsables de politicas pablicas necesitan herramientas que les permitan incremen-
tar comportamientos socialmente deseables (p. ¢j., ahorro voluntario, alimentacion saludable) sin incu-
rrir en medidas coercitivas. Sin embargo, la investigacion empirica que conecte de forma directa la
eficacia de los nudges con pertiles de personalidad y sistemas motivacionales es todavia escasa y dispersa.

El presente estudio pretende cubrir ese vacio articulando un marco tedrico y proponiendo un
programa de investigaciéon que determine en qué medida los rasgos disposicionales de personalidad de
un individuo, asf como sus sistemas motivacionales dominantes, potencian o atendan el impacto de los
nudges en el ambito de la comunicacion comercial. Un mayor estudio de la persuasion personalizada
aportard conocimientos aplicables a numerosos y diversos ambitos, entre los que se encuentran la mer-
cadotecnia, la elaboracion de politicas publicas, la inteligencia de fuentes humanas (HUMINT), cam-
pafias politicas o incluso el disefio de espacios fisicos.

1.1. El concepto de nudge

Richard H. Thaler y Cass R. Sunstein (2008/2017) acufiaron el término nudge para referirse a «cualquier
aspecto de la arquitectura de las decisiones que modifica la conducta de las personas de una manera
predecible sin prohibir ninguna opcién ni cambiar de forma significativa sus incentivos econémicos,
afladiendo que debe ser barato y facil de evitar, manteniendo intacta la libertad de eleccién. La propuesta
se inscribe en el llamado paternalismo libertario (Thaler & Sunstein, 2003), un enfoque regulatorio
que combina el respeto a la autonomia con la responsabilidad de favorecer decisiones que los propios
individuos juzgarian éptimas bajo una reflexion completa.

El fundamento del #udge yace en la racionalidad limitada y en la evidencia empirica de que el
comportamiento humano se ve significativamente influido por el contexto. Abellan Perpifian et al.
(2022) subrayan que los sesgos cognitivos —inercia, aversion a la pérdida, heuristica de disponibili-
dad— pueden utilizarse como palancas de cambio siempre que se cumplan tres condiciones: a) mante-
ner la libertad de opcidn, b) alinear el #udge o “empujén” con el bienestar a largo plazo y ¢) explotar los
sesgos como vehiculo de transmision en lugar de combatirlos frontalmente. Puesto que jamas existe un
estado de “neutralidad” en el entorno de eleccion, el disefio deliberado de ese entorno supone un im-
perativo ético para evitar que los sesgos trabajen contra los propios intereses del decisor.

La evidencia empirica compilada por Abellan Perpifian et al. (2022) ilustra la potencia de estos
empujones en contextos cotidianos. Cuando una cafeterfa escolar reorganizé sus mostradores para
ofrecer primero los alimentos saludables, las ventas de estos productos aumentaron un 18% y la compra
de opciones menos sanas disminuy6 un 28% (Hanksetal, 2012, citados en Abellan Perpi-
fian et al., 2022). En el ambito de la actividad fisica, el zempration bundling—iPods con audiolibros atrac-
tivos que solo podian escucharse en el gimnasio— increment6 la asistencia mensual un 50%(Milk-
man etal., 2013, en Abelldn Perpifidn et al., 2022). Otra intervencién basada en opciones por defecto
asigné automdticamente una cita de vacunacién antigripal a empleados universitarios y elevé la cober-
tura del 33 % al 45 % sin restringir la posibilidad de cancelarla (Abellan Perpifian et al., 2022).

Mas alla de estos casos ilustrativos, la solidez del enfoque y su evidente efectividad en influir
en la conducta se ve confirmada en diversos estudios de sintesis. La revision sistematica de Saldias Fer-
nandez et al. (2023) identific6 17 estudios sobre intervenciones inspiradas en Economia del Compor-
tamiento, con aproximadamente 4.800 participantes de todas las edades. Doce trabajos fueron califi-
cados como de calidad “fuerte” y cinco como “moderada”, y las intervenciones mostraron mejoras
consistentes en vacunacion, alimentacién, actividad fisica y adherencia terapéutica. Los autores conclu-
yen que los nudges representan una estrategia prometedora para reforzar la eficacia de la salud puablica
sin imponer cargas coercitivas de ningin tipo.
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La eleccion del concepto de nudge como eje vertebrador de la investigacién propuesta se justi-
fica por diversas razones, entre las que destacan su centralidad interdisciplinar (integra psicologia
cognitiva, economia y politica ptblica, englobando conocimientos desde aquellos obtenidos en el labo-
ratorio hasta el disefio de normas y su posterior evaluacion), su robustez empirica demostrada tanto
en estudios individuales como en sintesis sistematicas , su viabilidad practica (la implementacion suele
requerir ajustes de bajo coste —cambiar un orden de presentacion, establecer un valor por defecto,
enviar recordatorios, reformular frases— con beneficios potenciales considerables) y su legitimidad

social y ética asociada a su cardcter no coercitivo, aspecto destacado por Thaler y Sunstein
(2008/2017).

En sintesis, el #udge proporciona un marco tedrico sélido y una serie de herramientas que faci-
litan la convergencia entre libertad individual y accion publica eficaz. Su fundamento cientifico, su efec-
tividad demostrada y su aceptacion social lo convierten en un instrumento indispensable para cualquier
estrategia que aspire a persuadir a la poblacion sin recurrir a medidas coercitivas.

1.1.1. Economia conductual y teoria del nudge

Los nudges se fundamentan en una serie de principios de la psicologifa cognitiva, que a su vez estan
basados en numerosos estudios que abarcan sesgos y heuristicos del razonamiento humano, en este
caso centrandose en su influencia ala hora de tomar decisiones y sus efectos en la conducta. Al centrarse
en el comportamiento econémico, el estudio de estos fundamentos se ha denominado “economia con-
ductual”. Algunos de los principios mencionados en la obra de Thaler y Sunstein son:

e Sistema 1 versus Sistema 2. Siguiendo la distinciéon popularizada por Kahneman (2011)—
que los propios Thaler y Sunstein sintetizan—, el Sistema 1 es rapido, automatico y heuristico,
mientras que el Sistema 2 es lento, deliberativo y analitico. Los #udges resultan eficaces cuando
explotan atajos del Sistema 1 —por ejemplo, establecer una opcién por defecto— o cuando
reducen la carga cognitiva del Sistema 2, como al simplificar la informacién financiera. Con-
cluyen que lo ideal serd dirigir los #sudges al Sistema 1 siempre que sea viable, reservando recur-
sos del Sistema 2 para decisiones complejas que requieran analisis detallado.

® Sesgo del statu quo y opciones por defecto. Designar una alternativa como preseleccionada
multiplica la adhesién. En un estudio de laboratorio, la intencién de donar 6rganos pasé del
42 % (decision activa) al 82 % cuando la donacion se configuréd como opcioén por defecto
(Thaler & Sunstein, 2008/2017, p.186). A escala nacional, la tasa real oscila entre el 99 % en
Austria (consentimiento implicito) y el 12 % en Alemania (consentimiento explicito) (Thaler
& Sunstein, 2008/2017, p.186). Establecer la alternativa éptima como opcién por defecto
constituye uno de los nudges mas potentes y debe emplearse cuando exista consenso sobre la
decision deseable.

e Enmarcado (framing). Las decisiones no dependen exclusivamente del resultado objetivo,
sino de como se presenta la informacioén. Cuando una cirugfa cardfaca se describe como «viven
90 de cada 100 pacientes», la mayoria opta por operarse; al enmarcarla como «mueren 10 de
cada 100, la preferencia se reduce drasticamente (Thaler & Sunstein, 2008/2017, p.54). Tam-
bién se explora el mismo efecto en campafas de informacion de ahorro energético (Thaler &
Sunstein, 2017/2008, p.55). Formular los mensajes en términos de pérdidas aumenta su pet-
suasividad al activar la aversion al riesgo o a la pérdida (castigo, hablando en términos de mo-
tivacion) de los decisores.

e Cuentas mentales. Las personas gestionan presupuestos mentales separados que violan la
tungibilidad del dinero; asi, pueden mantener ahorros mientras acumulan deudas de tarjeta a
intereses elevados o gastar con mayor facilidad el «dinero encontrado» de un premio (Thaler
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& Sunstein, 2008/2017, pp. 67-70). Etiquetar los flujos monetarios y anclar metas de ahotro
facilita la autodisciplina financiera y reduce decisiones sub6ptimas.

Influencia social como nudge: el poder de las normas descriptivas. Mostrar que la ma-
yorfa de las personas ya realiza una conducta especifica actia como un poderoso heuristico de
conformidad, movilizando una forma de influencia social automatica y eficaz. Este mecanismo
se apoya en la idea de norma descriptiva: la percepcion de lo que hacen los demas se convierte
en una gufa para nuestra propia conducta. En este sentido, la campana de la web Donate I ife
Illinois resulta paradigmatica. Al encabezar su mensaje indicando que el 87 % de los adultos
considera correcto registrarse como donante y que el 60 % ya lo ha hecho, logré generar un
contexto social favorable que contribuyé a superar los 2,3 millones de registros de donantes
en el estado (Thaler & Sunstein, 2008/2017, pp. 189). Este ejemplo muestra cémo apelar a lo
que la mayoria ya hace puede generar un efecto de arrastre —o bandwagon effect— altamente
eficaz. Hsta eficacia esta solidamente respaldada por la psicologia social. Solomon Asch (Asch,
1956), en sus clasicos experimentos sobre conformidad, demostré que las personas tienden a
alinearse con el juicio de la mayorfa incluso cuando es claramente erréneo, evidenciando el
poder de las normas sociales visibles. Por su parte, Muzafer Sherif (Sherif, 1935), mediante su
paradigma del efecto autocinético, mostré como, en contextos de ambigtiedad, las personas
ajustan sus percepciones a las del grupo, internalizando progresivamente esas normas grupales.
En ambos casos, el comportamiento del grupo sirve como ancla o referencia, lo que refuerza
laidea de que las normas descriptivas tienen un gran peso en la toma de decisiones individuales.
Conclusién: mostrar la norma descriptiva —es decir, lo que la mayoria hace— representa un
nudge rentable, ético y profundamente efectivo para fomentar conductas prosociales. Apela a
mecanismos psicolégicos naturales de conformidad, ya documentados por la investigaciéon em-
pirica, y puede aplicarse en politicas publicas con resultados medibles y sostenibles.

Simplificacion: La abundancia de informaciéon puede ser tan paralizante como su ausencia.
Bajo la Parte D de Medicare (un programa federal opcional de EEUU que subvenciona a
través de aseguradoras privadas la mayoria del costo de los medicamentos recetados de los
beneficiarios de Medicare, combinando primas de los afiliados y del gobierno con copagos y
descuentos que han reducido la antigua “brecha” de cobertura) un jubilado medio debia com-
parar hasta cuarenta y seis planes distintos para una misma prescripcion; la confusion era
tal que médicos, asociaciones de mayores y los propios funcionarios coincidian en que las gufas
oficiales resultaban indescifrables. Para aliviar esa carga cognitiva, un equipo de investigadores
disefi6 el formato RECAP (Record of Choice and Price): una carta personalizada que, en una
sola pagina sin jerga técnica, listaba todos los farmacos usados el afio anterior, el coste del plan
vigente, el del plan equivalente mas barato y el ahorro potencial. Cuando se envié la carta a
una muestra aleatoria de jubilados de Wisconsin, el 27 % cambi6 de péliza —10 puntos por-
centuales mas que el grupo que recibié un folleto genérico— vy la eleccion del plan de menor
precio se triplico. El ahorro medio estimado rondaba los 500 ddlares anuales por persona.
La evidencia es clara: al simplificar drdsticamente la presentacién de la informaciéon, RECAP
venci6 la inercia del statu quo y tradujo la compleja comparacién de precios en una decision
casi obvia.

Escasez: Segin Brian Wansinck (2000), el consumo impulsivo florece cuando la oferta parece
inagotable. En un cine de Chicago se repartieron palomitas rancias preparadas cinco dias antes:
al publico se le entreg6 al azar un envase grande o uno mediano. Quienes recibieron el grande
comieron aproximadamente un 53% mas, pese a que el sabor era mediocre. El mismo autor,
demostr6 en otro experimento que un cuenco de sopa conectado a un depédsito oculto podia
rellenarse sin que los comensales lo advirtieran; muchos siguieron ingiriendo cantidades des-
mesuradas porque el recipiente nunca se vaciaba (Wansink, 2000). El propio Thaler (Thaler y
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Sunstein, 2017/2008) relata un ejemplo doméstico: ante la amenaza de devorar un bol de ana-
cardos antes de cenar, lo retir6 a la cocina; los invitados agradecieron el gesto, pues el simple
acto de hacer mas escaso el aperitivo les quité un peso de encima. El principio es robusto:
reducir el tamafio de platos y envases, comprar paquetes pequefios o colocar la comida fuera
de la vista limita la ingesta sin necesidad de apelaciones a la fuerza de voluntad.

® Arquitectos invisibles. El libro subraya que la neutralidad en el disefio es imposible: siempre
existe un arquitecto de la decision que, voluntaria o involuntariamente, orienta los comporta-
mientos. Se ilustra con la suscripcion automatica de revistas, cuya renovacion se mantiene casi
invariable cuando el lector ha de llamar para cancelarla. Conclusion: Todo entorno de eleccion
es, en si mismo, una intervencion; el deber ético del arquitecto de la decision es seleccionar la
configuracién menos intrusiva y mas beneficiosa para los usuarios.

En conjunto, la evidencia reunida por Thaler y Sunstein (Thaler & Sunstein, 2008/2017) deja
claro que la eficacia de los nudges ha de depender de la interaccion entre los sesgos cognitivos aprove-
chados y la matriz motivacional de cada individuo. Las secciones siguientes profundizan en cémo esta
eficacia podtia verse modulada por los rasgos de personalidad de una persona segin el modelo PEN,
sus sistemas motivacionales (la sensibilidad evitativa/BIS, o apetitiva/BAS), asi como su “Necesidad
de Cognicién”.

1.2. Personalidad

La psicologia de la personalidad se ocupa de los patrones relativamente estables de conducta, emocion
y cognicién que distinguen a unas personas de otras. Desde una perspectiva disposicional, los rasgos
son tendencias consistentes que, agregadas, configuran dimensiones superiores reveladas mediante ana-
lisis factoriales (Schmidt et al., 2010). Estas dimensiones constituyen la base para elaborar taxonomias
que permitan predecir y explicar las diferencias individuales (Eysenck, 1991).

1.2.1. Modelo PEN (Eysenck & Eysenck, 1975)

El Modelo Psicobiolégico de la Personalidad de Eysenck (1975) propone tres dimensiones de la pet-
sonalidad—-Psicoticismo (P), Extraversién (E) y Neuroticismo (N)—que conforman un espacio tridi-
mensional donde toda persona puede ubicarse segin su posicion relativa en cada eje (Schmidt et al.,
2010). Esta estructura triddica ha demostrado ser parsimoniosa y replicable en multiples estudios trans-
culturales y psicométricos, con altisimas correlaciones entre culturas (Eysenck, 1991). Como su nombre
indica, cada dimension se corresponde con un correlato neurofisiologico. Las tres dimensiones tienen
una estructura vectorial ortogonal; son independientes entre si, por lo que no puede predecirse la pun-
tuacién en una de ellas a partir de otra. No obstante, estas dimensiones interactian entre si, como se
desarrolla mas adelante.

Fundamentos conceptuales y jerarquicos

Este modelo se caracteriza por ser disposicional, dimensional, jerarquico y psicobiolégico (Schmidt et
al,, 2010). Eysenck distingue cuatro niveles: la conducta se despliega en una secuencia ascendente: las
respuestas especificas son actos unicos y observables; la repeticion consistente de estos actos confi-
gura respuestas habituales; la convergencia de varias respuestas habituales origina rasgos estables,
y la covariacion de distintos rasgos culmina en las dimensiones superiores Extravertido—Introver-
tido (E), Neurotico—Estable (IN) y Psicoticismo (P), consideradas factores basicos que resumen
amplias tendencias disposicionales con bases genéticas y neurofisiologicas (Eysenck, 1991; van Kam-
pen, 2009)
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Descripcion de las dimensiones

Extraversion (E). La extraversion integra un conjunto de rasgos sociales y activadores —
sociabilidad, actividad motora, asertividad, busqueda de sensaciones socializada y dominan-
cia— que se organizan jerarquicamente desde respuestas especificas hasta la dimensioén gene-
ral E (Schmidt et al., 2010).

Desde la teoria del arousal, una menor activaciéon basal del sistema reticulo-ta-
lamo-cortical (SARA, Sistema Activador Reticular Ascendente) impulsa a los extrovertidos a
buscar estimulaciéon externa para alcanzar un nivel optimo de alerta (Eysenck, 1991; Sch-
midt et al., 2010). Investigaciones recientes han vinculado E con la sobre-activacion del sistema
motivacional apetitivo o sistema de activacion conductual (BAS), lo que incrementa la sensibi-
lidad a las recompensas, especialmente cuando coexiste un neuroticismo elevado (Rodriguez
Redondo & Sanchez Margolles, 2023). Los estudios de genética conductual sitdan la heredabi-
lidad de la extraversion alrededor del 50 %, reforzando la busqueda de marcadores neurobio-
logicos estables (Eysenck, 1991).

Neuroticismo (IN). El neuroticismo refleja labilidad emocional, ansiedad y sensibilidad al es-
trés, asociadas a la hiperreactividad del sistema limbico y a una menor estabilidad autonémica
(Schmidt et al., 2010). Las personas con puntuaciones altas muestran una respuesta emocional
anticipatoria mas intensa y tardan mas en regresar a la linea de base tras un evento estresante.

Un N elevado incrementa la sensibilidad del sistema motivacional evitativo o sistema
inhibitorio conductual (BIS)—esto es, la propensién a procesar y responder a sefiales de
posible castigo 0 amenaza— asi como del sistema motivacional apetitivo o sistema de apro-
ximacion conductual (BAS). Al interactuar con Extraversion elevada, da lugar a perfiles par-
ticularmente mds sensibles al BAS, mientras que su interaccion con una extraversion baja (o
introversion alta, que es lo mismo) da lugar a una susceptibilidad marcada al castigo, o lo que
es lo mismo, una sensibilidad mas fuerte al BIS (Rodriguez Redondo & Sanchez Margolles,
2023). Esto da lugar a cambios marcados entre afecto positivo y negativo en intervalos cortos
de tiempo. Ademas, sus coeficientes de heredabilidad son comparables a los de E y P, lo
que respalda su consideracion como dimension basica del modelo y sugiere una contribucion
genética sustantiva a las diferencias individuales observadas en N (Eysenck, 1991).

Psicoticismo (P). La dimension P engloba dureza, impulsividad, agresividad, hostilidad, frial-
dad y busqueda de sensaciones no socializada (Schmidt et al., 2010). Aunque sus bases neuro-
biolégicas estan menos delimitadas que las de E y N esto puede deberse a que el psicoticismo
se compone de en el PID-5, que son Creencias y experiencias inusuales, Excentricidad y
Desregulacion perceptiva (American Psychiatric Association, 2013), y se han sefalado pa-
trones de hipo-activacién del sistema ataque-huida (Fighr-Llight System, IS por sus siglas en
inglés), concentraciones elevadas de testosterona y una menor actividad serotoninérgica, que
facilitan la desinhibicién conductual (Schmidt etal., 2010). P presenta una fuerte correlacion
con la busqueda de sensaciones impulsivas, sugiriendo un sustrato biologico compartido (Ro-
driguez Redondo & Sanchez Margolles, 2023). Su alta heredabilidad y su capacidad predictiva
de problemas de salud mental y conducta antisocial respaldan su inclusién como dimension
nuclear (Eysenck, 1991)

Desarrollo instrumental

El programa empirico de Eysenck se apoyé en varios instrumentos: el Maudsley Personality Inventory
(1959) precedio al Eysenck Personality Inventory (EPL; 1964), que afiadi6 la escala de sinceridad. El Eysenck
Personality Questionnaire (EPQ; 1975) incorporo la dimension P, y su version revisada breve (EPQ-R-S)
mantiene 48 items con evidencias de validez transcultural (Schmidt et al., 2010)
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Evidencia empirica y replicabilidad

Un meta-analisis de estudios factoriales identific tres factores de orden superior—Introversion-Ex-
traversion, Inestabilidad Emocional (o Neuroticismo) y Psicoticismo—que se corresponden con
E, Ny P (Eysenck, 1991). Investigaciones multiescala posteriores confirmaron que la solucién trifacto-
rial es la mas parsimoniosa y estable, superando en poder explicativo a modelos alternativos como el
de los Cinco Grandes (Costa & McRae, 1990).

Los modelos de personalidad Big Five y PEN de Eysenck coinciden parcialmente en la des-
cripcién de los rasgos fundamentales de la personalidad, pero difieren en su enfoque metodologico, sus
objetivos y la estructura conceptual que los sustenta. Ambos modelos reconocen la Extraversion (E) y
el Neuroticismo (N) como dimensiones centrales. Sin embargo, el modelo Big Five —también deno-
minado Modelo de los Cinco Grandes— afiade otras tres dimensiones: Amabilidad, Responsabilidad y
Apertura a la experiencia, construidas a partir de analisis factoriales de términos del lenguaje natural. El
enfoque lexicografico que sustenta el Big Five parte del supuesto de que los rasgos relevantes de la
personalidad ya estan representados en el lenguaje cotidiano, una hipétesis conocida como la "hipétesis
léxica" (van Kampen, 2009).

Por su parte, el modelo PEN —formado por Psicoticismo (P), Extraversion (E) y Neuroti-
cismo (N)— surge de una aproximacion teérica-informada. Eysenck (1991) sostiene que una dimensién
basica de personalidad debe formar parte de una red nomologica que integre evidencia de tipo genético,
psicofisiolégico, experimental y conductual. En lugar de basarse exclusivamente en correlaciones esta-
disticas entre descriptores Iéxicos, el modelo PEN se construye desde teorfas causales que aspiran a
explicar la personalidad como un fenémeno natural con raices bioldgicas. Esta diferencia metodolégica
marca una clara distincién entre ambas propuestas: mientras que el Big Five se centra en describir
estructuras comunes del lenguaje, el PEN busca identificar dimensiones con poder explicativo y pre-
dictivo.

En este contexto, la eleccién entre uno u otro modelo depende de los objetivos del investiga-
dor. Si el propésito es una descripcién amplia del comportamiento cotidiano, el modelo Big Five puede
resultar util por su caracter exhaustivo. No obstante, si se busca un modelo con fundamento tedrico,
orientado a explicar mecanismos causales y con aplicaciones clinicas, el modelo PEN ofrece ventajas
considerables. Por ejemplo, mientras que las dimensiones de Amabilidad y Responsabilidad del Big
Five se correlacionan negativamente con la dimensién de Psicoticismo (P), esta dltima integra no solo
aspectos de sociabilidad o impulsividad, sino también la vulnerabilidad a trastornos como la esquizo-
frenia o la conducta antisocial (van Kampen, 2009).

Hysenck (1991) también critica que el modelo Big Five mezcla factores de distinto orden jerar-
quico: algunos son dimensiones de segundo orden como Extraversién y Neuroticismo, mientras que
otros —como Amabilidad y Responsabilidad— pueden ser interpretados como subfactores del Psico-
ticismo. Ademas, el modelo PEN ha demostrado una mayor replicabilidad en estudios transculturales
con instrumentos como el EPQ (Eysenck Personality Questionnaire), y ha sido validado empiricamente
en multiples estudios clinicos y psicobiolégicos.

1.2.2. La eleccion del modelo PEN

El presente estudio adopta el modelo PEN por dos razones principales. Primero, por su solidez empi-
rica: las dimensiones han sido replicadas mediante estudios genéticos, psicofisiologicos y transcultura-
les, mostrando universalidad y estabilidad (Eysenck, 1991; Schmidt et al., 2010). Segundo, por su sim-
plicidad tridimensional facilita la interpretacion clinica y el disefio de hipotesis contrastables (Eysenck,
1991).
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Los modelos Big Five y PEN comparten dos dimensiones principales de la personalidad: Ex-
traversion (E) y Neuroticismo (N). Sin embargo, divergen en sus fundamentos tedricos y metodologi-
cos. El Big Five aflade Amabilidad, Responsabilidad y Apertura, derivadas de analisis léxicos de des-
cripciones cotidianas del lenguaje, basandose en la "hipétesis léxica" (van Kampen, 2009). En contraste,
el modelo PEN se apoya en una perspectiva biolégica y explicativa, donde las dimensiones se integran
en una red de evidencias genéticas, psicofisiolégicas y clinicas (Eysenck, 1991).

Una diferencia notable es que mientras el Big Five describe la personalidad, el modelo PEN
no solo busca describirla, sino también explicarla y predecirla. Asi, Psicoticismo (P) —una dimension
exclusiva del PEN— no solo se correlaciona negativamente con Amabilidad y Responsabilidad, sino
que incluye aspectos clinicos como la predisposicion a la conducta antisocial o a la esquizofrenia (van
Kampen, 2009). Ademas, el PEN ha mostrado mayor validez transcultural y coherencia jerarquica en
su estructura (Eysenck, 1991).

1.3. Motivacion y Teoria de la Sensibilidad al Refuerzo: Los
Sistemas BIS/BAS

La Teorfa de la Sensibilidad al Refuerzo (TSR) reformula la relacién entre motivacion, emocion y per-
sonalidad a través de dos sistemas cerebrales: el Sistema de Aproximaciéon Conductual (Behavionral Ae-
tivation Systens, BAS) y el Sistema de Inhibicion Conductual (Bebavioural Inbibition System,BIS) (Gray,
1981; Serrano-1bafez et al., 2018).

1.3.1. Sistemas BIS y BAS

La formulacién actual de la TSR describe un BAS sensible a la recompensa y un BIS orientado a la
deteccion y resolucion de conflictos, ademds de un Sistema de Lucha-Huida (SLH) que responde a
estimulos aversivos incondicionados (Serrano-Ibafiez et al., 2018), equivalente al FI'S o de Ataque-
Huida anteriormente mencionado.

Fundamentos neurobiol6gicos

La teorfa de la Sensibilidad al refuerzo se caracteriza por asociar los sistemas motivacionales a circuitos
cerebrales.

e BAS. Circuito dopaminérgico mesocorticolimbico que se activa ante sefiales de refuerzo u
omisién de castigo, promoviendo la aproximacion, el arousal y emociones positivas como es-

peranza o placer (Serrano-Ibafiez et al., 2018).

e BIS. Circuito septo-hipocampal noradrenérgico que responde a sefiales de castigo, novedad o
ausencia de recompensa, favoreciendo la inhibicién, la vigilancia y emociones de ansiedad o
frustracion (Serrano-Ibafez et al., 2018).

Dimensiones motivacionales y rasgos asociados

Las diferencias individuales en sensibilidad al castigo (BIS) y al refuerzo (BAS) configuran estilos dis-
posicionales de caracter motivacional: un BAS hiperreactivo se asocia con impulsividad y afecto posi-
tivo, mientras que un BIS hiperactivo se vincula con neuroticismo, preocupacién y rumiacion (Se-
rrano-Ibafez et al., 2018).

Diversos estudios han examinado las relaciones entre los sistemas de inhibicion y activacion
conductual (BIS/BAS) y los rasgos de personalidad del modelo PEN de Eysenck. Muris et al. (2005)
encontraron que el neuroticismo se relaciona positivamente tanto con BIS como con BAS, lo que su-
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glere una elevada reactividad emocional ante estimulos tanto de amenaza como de recompensa. Ade-
mas, observaron que el BIS se asocia negativamente con la extraversion, mientras que el BAS lo hace
positivamente, respaldando la propuesta de Gray: la extraversion se relaciona con una combinacioén de
alta activacion conductual y baja inhibicion. En una revision posterior de la teorfa, Heym et al. (2008)
descompusieron el BIS en dos componentes: BIS-Anxiety (ansiedad anticipatoria) y FFFS-Fear (miedo
reactivo). Encontraron que el neuroticismo se asocia tanto con BIS-Anxiety como con FFFS-Fear,
mientras que el psicoticismo muestra una relaciéon negativa con BIS-Anxiety (menor sensibilidad a la
ansiedad) y positiva con BAS, particularmente en su vertiente de orientacion al presente. Esto sugiere
que las personas con alto psicoticismo tienden a ser menos sensibles al castigo y a la ansiedad, y mas
impulsivas o motivadas por la recompensa inmediata.

De acuerdo con la Teorfa de la Sensibilidad al Refuerzo (RST) de Gray (1981) y con la evidencia
empirica derivada de sus revisiones, el Sistema de Inhibicién Conductual (BIS) y el Sistema de Activa-
cion Conductual (BAS) representan dos ejes neuroconductuales que articulan las diferencias individua-
les en personalidad. El BIS, responsable de la deteccion de conflicto y de la aversion, se manifiesta en
rasgos de ansiedad y neuroticismo, y suele relacionarse negativamente con la extraversion al reflejar una
mayor reactividad ante sefiales de castigo o incertidumbre (Heym et al., 2008; Matthews & Gilliland,
1999). Por su parte, el BAS modula la aproximacién a recompensas y la impulsividad, mostrandose
positivamente vinculado con la extraversion y la orientacién hedénica, asi como con aspectos de psi-
coticismo que implican busqueda de sensaciones y conductas desinhibidas (Heym et al., 2008). Los
andlisis factoriales confirman la independencia parcial de ambos sistemas y subrayan que los patrones
de personalidad emergen de la combinacion especifica de sensibilidad al castigo (BIS) y a la recompensa
(BAS), lo que explica la comorbilidad moderada entre neuroticismo, extraversion e impulsividad a tra-
vés de sus solapamientos funcionales (Matthews & Gilliland, 1999).

Instrumentacion

Los estudios empiricos emplean las Escalas BIS/BAS de 24 items, cuya estructura (BIS y tres subesca-
las BAS) y fiabilidad (« = .66) se describen en poblacién mexicana (Santana-Campas et al., 2020).

1.3.2. La eleccion del modelo BIS - BAS

El modelo BIS/BAS complementa al PEN al aportar una perspectiva motivacional y neurofuncional
sobre la interaccion estimulo-respuesta. La evidencia en dolor, adicciones y trastorno de estrés postrau-
matico (TEPT), junto con su operacionalizaciéon psicométrica, permite formular hipétesis y disefiar
intervenciones que regulen aproximacion y evitacion.

1.4. Necesidad de cognicién (NC)

La Necesidad de Cognicién (NC) es un rasgo motivacional que describe el grado en que las personas
disfrutan y buscan tareas que demandan esfuerzo mental sostenido (Cacioppo & Petty, 1982, como se
cit6 en Brifol et al., 2005). Las personas con alta NC tienden a implicarse en un analisis exhaustivo de
la informacién, mientras que quienes puntian bajo prefieren estrategias de procesamiento mas supet-
ficiales (Brifiol et al., 2005).

1.4.1. Bases tedricas y garantias técnicas

El Modelo de Probabilidad de Elaboracion (Elaboration Likelihood Model, ELM) y el Modelo Heurfs-
tico-Sistematico (Heuristic—Systematic Model, HSM) distinguen dos rutas para el cambio de actitudes
(Petty & Cacioppo, 1986; Chaiken, 1980). La NC actiia como moderadora: un nivel alto orienta a la
ruta central o sistematica, basada en la calidad de los argumentos, mientras que un nivel bajo favorece
la ruta periférica o heuristica (Falces et al., 2001).
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Instrumentacién

Falces et al. (2001) validaron la versién espafiola de la Need for Cognition Scale, compuesta por 18
items Likert de cinco puntos. El analisis factorial confirmatorio revelé dos subescalas—tendencia a
elaborar y tendencia a evitar—y mostrd una fiabilidad global de o = .86 con indices de ajuste satisfac-
torios (CFI =.90; RMSEA = .05).

Evidencia empirica

® Procesamiento de la informacion. Los participantes con alta NC generaron mas pensamien-
tos sobre sus preferencias que los de baja NC (Falces et al., 2001).

e Cambio de actitudes. En un estudio experimental, los altos en NC recordaron mas argumen-
tos y fueron persuadidos por mensajes con argumentos fuertes, mientras que los bajos en NC
no discriminaron la fuerza del mensaje (Falces et al., 2001).

e Influencia interpersonal. En tareas grupales, las personas con alta NC produjeron mds argu-
mentos persuasivos, pero llegaron a menos consensos a medida que aumentaba el tamafio del
grupo (Brifiol et al., 2005.

1.4.2. Relevancia para el estudio

La NC afiade una dimensién motivacional-cognitiva que complementa la estructura de rasgos del
modelo PEN vy la sensibilidad al refuerzo de los sistemas BIS/BAS. Evaluar la NC permitird analizar
cémo la preferencia por el pensamiento interactda con los efectos de determinados 7zudges, cuyas bases
son, en muchas ocasiones, el razonamiento heutistico.

1.5. Convergencia

Una lectura conjunta de la revision sistematica de Sanchez-Mufioz, Calcerrada, Gonzalez y
de Juan (2018) y del estudio empirico de Oyibo y Vassileva (2019) confirma la validez explicativa del
modelo PEN de Eysenck para comprender la susceptibilidad a la influencia social. La revision espafiola,
que sintetiza 35 trabajos, concluye que la extraversion, el neuroticismo, la empatia (psicoticismo
bajo) y una menor necesidad de cognicién son los rasgos que con mayor frecuencia se asocian a la
vulnerabilidad frente a ticticas persuasivas que operan por la via periférica: los sujetos extrovertidos,
motivados por la busqueda de estimulacion, atienden sobre todo a claves sociales como la reciprocidad
o la simpatia, mientras que quienes puntian alto en neuroticismo son especialmente sensibles a princi-
pios como la escasez o la sancion social; por su parte, los perfiles con psicoticismo bajo se muestran
mas proclives a aceptar la autoridad de la fuente (Sanchez-Mufioz et al., 2018).

Complementariamente, el modelo de ecuaciones estructurales de Oyibo y Vassileva, basado en
350 participantes, revela que el neuroticismo es el predictor mas consistente de la susceptibilidad a
tres estrategias de influencia social (aprendizaje social, prueba social y comparacion social); a continua-
ci6én, una baja responsabilidad y una baja apertura incrementan dicha susceptibilidad, mientras que
la extraversion y la cordialidad carecen de poder explicativo significativo (Oyibo & Vassileva, 2019).

Sin embargo, en el contexto de la teorfa del 7udge que presentan Thaler y Sunstein (Thaler &
Sunstein, 2008/2017) parece que se ignora la heterogeneidad interindividual que caracteriza los proce-
sos cognitivos y la conducta humana. El presente trabajo tiene como objetivo plantear un modelo de
investigacion que integre la psicologfa de la persuasion —especialmente aquella basada en el concepto
de nudges o empujones conductuales— con las diferencias en personalidad, basandose en el modelo
PEN, las diferencias en sistemas de motivacion BIS, BAS y FES, y las diferencias en la necesidad de
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cognicion. El objetivo es, por tanto, profundizar en los procesos psicolégicos que subyacen a la eficacia
persuasiva ya demostrada de los nudges.

La evidencia empirica reciente demuestra que la eficacia de los nudges depende sensiblemente
de las diferencias interindividuales en personalidad y motivacién cognitiva. Tanto Korhonen (2020)
como Schir (2023) utilizan el modelo de los Cinco Grandes rasgos de personalidad para explicar
esa heterogeneidad, ofreciendo un punto de partida para esta propuesta de investigacion.

En el estudio de Korhonen (2020) participaron 237 consumidores finlandeses que comple-
taron una encuesta experimental en una tienda ficticia de teléfonos inteligentes. Mediante un choice-based
conjoint con cuatro atributos se manipularon dos nudges digitales: la prueba social (valoraciones de 3.0
a 4.6 estrellas) y la aversion a la pérdida (descuento del 6 % valido durante 24 horas). Los rasgos de
personalidad se midieron con la mini-IPIP de 20 items, cuyos coeficientes a oscilaron entre 0.69 y 0.84.
Los analisis de regresion revelaron que la Apertura a la Experiencia se asociaba negativamente con
la utilidad del descuento (8 =—0.15, p=.03) y con la importancia de la valoracién de usuatios
(B=-0.13, p = .06). Asimismo, la Responsabilidad redujo la importancia otorgada a la prueba social
(B =—0.15, p = .03). En sintesis, los participantes con alta Apertura o alta Responsabilidad mostraron
una menor susceptibilidad tanto al #u#dge basado en conformidad como al que explotaba la aversion a la

pérdida.

La tesis doctoral de Schir (2023) llevé a cabo un experimento on/ine ¢l 16 de octubre de
2020 con 1.158 voluntarios reclutados a través de MTurk (edad media = 34.5 afios). Se evaluaron cinco
principios de nudging durante la fase pre-compra de programas educativos: (a) sesgo de opcion por
defecto, (b) norma social, (c) anclaje y ajuste, (d) aversion a la pérdida y (¢) descuento hiperbo-
lico. Respecto al grupo control, los #udges aumentaron la adhesion de la siguiente manera: norma social
+22.8 pp (69.0 %), anclaje y ajuste +21.8 pp (68.0 %) y opcién por defecto +16.4 pp (62.6 %0); los
efectos de aversion a la pérdida (51.3 %) y descuento hiperbdlico (53.9 %) no fueron estadisticamente
significativos. En un modelo de regresién logistica, la norma social elevé 19.56 veces la probabilidad
de clic sobre la alternativa sugerida (p <.001), mientras que la aversion a la pérdida la increment6 por
un factor 6.11 (p=.011). Cabe destacar que la Extraversiéon moder6 negativamente el efecto de la
aversion a la pérdida (B = —0.230, p = .034; OR = 0.79), reduciendo la influencia del ##dge en torno a
un 20 % por cada punto adicional en la escala de 7 pasos. La personalidad se midié con el BFI-10 y se
controlaron la Necesidad de Cognicién y la Reflexion Cognitiva.

En conjunto, ambos trabajos convergen en dos patrones: (1) los rasgos vinculados a un pro-
cesamiento deliberativo—Apertura, Responsabilidad y elevada Necesidad de Cognicion—disminu-
yen la eficacia de los nudges que operan a través de atajos heuristicos; (2) la Extraversion mitiga los
mensajes que apelan a emociones negativas, como la posible pérdida econémica. No obstante, la inves-
tigacion existente sigue limitada a un conjunto de rasgos y contextos.

A partir de estas limitaciones, esta propuesta de investigacion pretende profundizar en los
efectos interindividuales de los nudges mediante tres aportaciones: (a) examinar una gama m4s am-
plia de empujones; (b) traducir los hallazgos del Big Five al marco PEN de Eysenck para integrar di-
mensiones poco exploradas como el psicoticismo y la influencia de los sistemas BIS, BAS y FES, po-
niendo el foco en la motivacion; y (c) incorporar de forma sistematica la Necesidad de Cogniciéon como
modulador clave. Se espera que este enfoque permita disefiar intervenciones mas precisas, éticas y
costo-efectivas, adaptadas al perfil psicolégico y a la motivacién cognitiva de cada destinatario. En
definitiva, el presente trabajo pretende examinar de manera exhaustiva como varia la efectividad de
cada nudge segun los rasgos disposicionales, la susceptibilidad al refuerzo o al castigo y la necesidad de
cognicion, consiguiendo asi una aproximacion mas compleja y personalizada a la psicologfa de la per-
suasion.
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1.6. Objetivo

En sintesis, esta propuesta tiene como objetivo la elaboracion de un disefio de investigacion que
permita conectar la psicologfa de la persuasion con una perspectiva motivacional y disposicional de la
psicologia de los rasgos, articulando los #udges con la estructura profunda del comportamiento y razo-
namiento humano.

El modelo PEN aporta un marco explicativo robusto sobre el que anclar los sistemas motiva-
cionales BIS, BAS y FFS, permitiendo desentrafiar cémo los empujones impactan diferencialmente en
funcién de sensibilidades neuroconductuales. En este sentido, se pretende demostrar que el nudge no es
una técnica homogénea, sino un estimulo, en forma de incentivo, cuya eficacia depende del entramado
motivacional predominante del receptor. La inclusioén del psicoticismo permite abordar una dimension
usualmente ignorada en la literatura persuasiva: la respuesta ante estimulos aversivos directos.

Con todo ello, la investigacion avanzaria hacia un modelo integrador donde la personalidad no
actuia de forma directa sobre la conducta, sino a través de sistemas funcionales que regulan la apro-
ximacién o evitacion (i.e., sistemas BAS y BIS), la aversion al riesgo (i.e., sistema FES) y la probabilidad
de elaboracién, ofreciendo una via para disefiar intervenciones persuasivas mas finas, adaptadas y efi-
caces.

2. Metodologia

2.1. Hipotesis

Dado nuestro objetivo, se plantean las siguientes hipotesis:

H1 — Psicoticismo y statu quo

E/ nudge por defecto/ statu guo serd menos eficaz en participantes con psicoticismo alto que en participantes con psicoti-
cismo bajo (direccién esperada: menor adherencia al defecto en el grupo alto).

H2 — Sistemas motivacionales BIS/BAS

La eficacia del nudge por defecto difiere segiin los sistemas motivacionales: perfiles BLS altos tenderdn a adberirse mads al
defecto en contextos de evitacion/ conflicto, mientras que perfiles BAS altos mostraran menor adberencia cuando la alter-
nativa implique accion/ recompensa. (Fundamentacion: vinculo entre personalidad/sistemas motivacionales
y susceptibilidad a nudges).

H3 — Psicoticismo y efecto del framing (pérdidas vs. ganancias)

El efecto del framing de pérdidas (vs. ganancias) sobre la adberencia al nudge es menor a medida que ammenta el psicoti-
cismo. (Diferencia “pérdidas—ganancias” mas pequefia en psicoticismo alto).

H4 — BIS y efecto del framing (pérdidas vs. ganancias)

La sensibilidad al framing de pérdidas (vs. ganancias) serd mayor en perfiles BLS alfos (mayor adherencia bajo
pérdidas que bajo ganancias, respecto a BIS bajo).

Hb5a (Psicoticismo) E/ efecto del nudge de influencia social serd menor a medida que aumenta el psicoticismo (direc-

cion: menor adherencia a la norma en psicoticismo alto). HEsta linea esta ampliamente contemplada en
planes que comparan cuartiles extremos de psicoticismo para mensajerfa normativa.
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H5b (BIS) E/ efecto del nudge de influencia social serd mayor en perfiles BLS altos (mayor sensibilidad a sefiales
de evaluacion social/evitacion del conflicto).

H6 — Necesidad de Cognicién (NC) y eficacia de los nudges

La eficacia de los nudges serd menor en participantes con alta Necesidad de Cognicion (INC), en comparacion con NC
baja. (Este planteamiento se apoya en que muchos nudges operan sobre procesos automaticos y rapidos
y en la evidencia que vincula NC alta con menor recurso a respuestas heuristicas; por tanto, mayor NC
podtia atenuar su impacto conductual.)

H7 — Sistema 1 vs Sistema 2: eficacia y latencias

(HT7a). Las condiciones/ tareas que demandan Sistema 1 (S1) produciran latencias menores y mayor adberencia
gue las que demandan Sistema 2 (82). (H7b) La NC alta atennard la ventaja de ST sobre S2. Este plan-
teamiento parte del marco de modos duales (rapido/automitico vs deliberativo) y de que, en
interaccion con NC, cambian los patrones de respuesta.

H8 — Extraversion y Neuroticismo como moderadores

(H8a — Extraversion). La extraversion incrementard la sensibilidad a nudges con claves de saliencia social/ pe-
riférica (p. €j., normas sociales, “mas popular”).

(H8b — Neuroticismo). E/ neuroticismo incrementari la sensibilidad a nudges basados en seiales aversivas (p.
¢j., pérdidas, escasez/urgencia). La literatura sintetizada para nudging y rasgos sugiere que las di-
ferencias individuales pueden modular nudges de conformidad y aversion a la pérdida; la eviden-
cia previa sitia la personalidad como moderadora plausible en estos efectos.

2.2. Participantes

La muestra del estudio propuesto deberia estar compuesta por un minimo de 600 participantes, con el
objetivo de garantizar la potencia estadistica y la representatividad de los datos. Esta cifra permitira
realizar las pruebas estadisticas que se proponen mas adelante sin comprometer la validez de los resul-
tados.

La muestra se reclutara mediante muestreo estratificado por cuotas, buscando reflejar la diver-
sidad de la poblacién general adulta espafiola (mayores de 18 aflos) en funcién del sexo, la edad, el nivel
educativo y la regién geografica, puesto que es una metodologia comun en estudios de mercado. La
recogida de datos se llevara a cabo de forma online, utilizando plataformas digitales accesibles, asegu-
rando la inclusién de individuos de diferentes perfiles sociodemograficos. Todos los participantes pat-
ticiparan de forma voluntaria, habiendo dado su consentimiento informado, de acuerdo con los prin-
cipios éticos establecidos en la Declaracion de Helsinki

2.3. Procedimiento

El estudio se desarrollara en dos fases. En la primera, los participantes completaran los tres cuestiona-
tios psicométricos (EPQR-S, BIS/BAS y NC) en un entorno online mediante un formulario progra-
mado en Qualtrics. Se incluird un consentimiento informado al inicio y preguntas de control de atencién
durante el proceso; asi como preguntas de edad, sexo y nivel de estudios. Tras completar los cuestio-
narios, cada participante sera clasificado segiin sus puntuaciones en las dimensiones relevantes (psico-
ticismo, extraversion, neuroticismo, BIS, BAS, necesidad de cognicién), utilizando puntuaciones tipifi-
cadas (z-scores) para permitir la comparacion interindividual.

La segunda fase del estudio consistira en la administracion y evaluacion de la eficacia de dife-
rentes tipos de #udges conductuales en un entorno experimental digital. Esta fase toma como referencia
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metodoldgica el enfoque seguido por Korhonen (2020), quien diseni6 tareas simuladas de toma de de-
cisiones con manipulacién experimental de #udges en un entorno online, y por Abellan Perpifian et al.
(2022), quienes proponen ejemplos aplicados de disefio de intervenciones tipo zudge en entornos de
salud publica.

2.3.1. Disefio del entorno experimental

Plataforma interactiva basada en navegador

Se implementard una aplicacion web responsiva que reproducira situaciones de toma de decisiones
en cuatro dominios: conducta social, medioambiental, salud preventiva y ahorro personal. Cada domi-
nio se presentara mediante simulaciones breves y visuales que integran un unico nudge por esce-
nario, permitiendo aislar su efecto y asegurar la replicabilidad (Thaler & Sunstein, 2008/2017). La
plataforma funcionara bajo protocolo HTTPS y no almacenara identificadores personales, garantizando
el anonimato completo; registrara marca temporal y latencia de respuesta en milisegundos y mostrara
una breve narrativa introductoria en lenguaje llano para facilitar la inmersion sin inducir sesgos.

Cada participante accedera de forma remota mediante enlace Unico y sera asignado aleatoria-
mente al orden de los cinco escenarios. Para evitar sesgos de orden, se aplicara un disefio contraba-
lanceado siguiendo la iniciativa de Korhonen (2020).

Control de calidad de la respuesta

Se incluiran (i) items trampa («Seleccione “totalmente en desacuerdo” para continuar) y (i) un algo-
ritmo que detecta tiempos de reaccion extremos. Las respuestas que no superen estas comprobacio-
nes se guardaran aparte para ser evaluadas con posterioridad, asegurando que el proceso de filtrado sea
claro y transparente.

2.3.2. Administracion de los nudges

Cada participante experimentara los cinco tipos de nudges exactamente una vez, con un escenario
independiente para cada tipo:

1. Nudges de presentacion de opciones (choice architecture). Se reordenaran o resaltaran
visualmente las alternativas para favorecer la opcidn sugerida, sin eliminar ninguna (Thaler &
Sunstein, 2008/2017).

2. Nudges por defecto (default effect). La opcion considerada socialmente éptima aparecera
preseleccionada; el usuario podra modificarla libremente (Korhonen, 2020).

3. Nudges de normas sociales (social norms). Se mostrara un mensaje normativo (p. ej., «el
85 % de las personas eligi6 esta opciény) adaptado de Abellan Perpifian et al. (2022).

4.  Nudges de encuadre (framing). Se manipulara si el resultado se presenta como ganancia
obtenida o pérdida evitada, siguiendo la adaptacién metodolégica de Abellan Perpifian et al.
(2022).

5. Nudges afectivos. Se incorporaran estimulos emotivos discretos (colores calidos, iconos ex-
presivos) para evocar una respuesta emocional positiva, conforme al procedimiento de Kor-
honen (2020.

Todos los escenarios compartiran disefio grafico y duracién de modo que la tnica diferencia sustancial
sea el nudge aplicado.

2.3.3. Evaluacion de la eficacia

En cada escenario se recogeran 2 variables dependientes:
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® FEleccion realizada (dicotomica), identificada como la variable principal.

o Tiempo de respuesta desde la apariciéon completa del escenario hasta la confirmacién de
eleccién (ms).

® Valoraciones subjetivas mediante escalas Likert de 7 puntos sobre:

o grado de convencimiento respecto a la decision;
o facilidad/dificultad percibida;

O sensacion de presién o manipulacion.

Este esquema sigue el enfoque de evaluacion conductual mixto (objetivo y subjetivo) descrito por
Korhonen (2020).

2.3.4. Debriefing ético

Tras finalizar las cinco tareas, el sistema redirigira automaticamente a una pagina de debriefing que
explicara la naturaleza experimental, la 16gica de los nudges y su finalidad formativa, enfatizando que
ninguna decisién afect6é negativamente al participante. Se ofrecerd la opcién de retirar los datos si asi
lo desean, en consonancia con los principios de transparencia propuestos por Thaler y Sunstein
(2008/2017).

3. Analisis de datos

El analisis estadistico se llevara a cabo con IBM SPSS Statistics por tres razones practicas directa-
mente alineadas con los contenidos trabajados: (i) permite ejecutar de forma directa los modelos trata-
dos en este material —t de Student (una muestra, independientes y relacionadas), ANOVA de un
factor (A-CA), ANOVA de dos factores (AB-CA) y ANOVA de medidas repetidas (A-MR)—y
reportar automaticamente valores p y grados de libertad; (ii) incorpora, dentro del propio flujo de ana-
lisis, comparaciones multiples y ajustes post hoc como Dunn-Bonferroni (planeadas) y Tukey
HSD (post hoc por pares) y matriz de correlaciones, evitando calculos manuales; y (iii) facilita el
trabajo con supuestos (normalidad, homogenecidad de varianzas en ANOVA inter-sujetos, esfericidad
en medidas repetidas) y la presentacion final de resultados.

3.1. Operativizacion de variables

e Naturaleza de las variables. Las dimensiones de personalidad E (Extraversion), N (Neuro-
ticismo) y P (Psicoticismo), asi como BIS (Sistema de Inhibicién Conductual), BAS (Sistema
de Activacién Conductual) y NC (Necesidad de Cognicidén), se tratan como variables cuan-
titativas provenientes de escalas psicométricas (tipo Likert). Por tanto, son aptas para medias,
desviaciones tipicas, correlaciones y modelos lineales.

e Calculo de puntuaciones. Para cada constructo se obtendra una puntuacion total (suma o
media de los items, segun la escala), y, para fines comparativos entre escalas con métricas dis-
tintas, se estandarizaran (puntuaciones g) cuando sea util interpretar efectos o graficar resul-
tados.

e Uso principal (grupos) y uso complementario (continua)
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o Uso principal: cuando interese ilustrar diferencias entre perfiles, se formaran grupos
“extremos” por cuartiles (p. ¢j., Q1 = bajo y Q4 = alto), y se compararan sus medias
en variables dependientes cuantitativas:

m  Con t de Student si hay dos grupos (Q1 vs. Q4), sea para muestras inde-
pendientes o relacionadas segun el disefo.

B  Con ANOVA de un factor (A-CA) si se emplean 23 grupos (p. ¢j., Q1, Q2-
Q3, Q4). E1 ANOVA es la generalizaciéon natural de la t de Student para mas
de dos medias. Tras un ANOVA significativo, se aplicarin comparaciones
multiples adecuadas: Dunn-Bonferroni (planeadas) o Tukey HSD (todas
las comparaciones por pares).

o Uso complementario: analisis como variables continuas mediante correlacion de
Pearson (modelo lineal), tal y como inspira Korhonen (2020).

3.2. Pruebas, supuestos y correcciones a utilizar

t de Student (una muestra, independientes, relacionadas) cuando proceda por disefio (dos
medias).

ANOVA A-CA (inter-sujetos, un factor), ANOVA AB-CA (dos factores) y ANOVA A-MR
(intra-sujetos/medidas repetidas), con sus supuestos: normalidad de las poblaciones implica-
das, igualdad de varianzas en inter-sujetos y esfericidad en medidas repetidas (cuando no
se cumple esfericidad, la I se vuelve liberal; se prestard atencién a los estadisticos que reporta
SPSS en estos casos).

Comparaciones multiples: Dunn-Bonferroni (comparaciones planeadas, control de la tasa
de error familiar) y Tukey HSD (comparaciones por pares, potencia adecuada).

Matriz de correlaciones de Pearson

Informe de resultados: se seguiran las guias APA 7a edicién (estadistico, gl, p obtenido con
SPSS; y, tras ANOVA significativo, especificar qué medias difieren, con el método post hoc
empleado.

3.3. Contraste de hipétesis a realizar
3.3.1. Variables y medida de la eficacia del nudge por defecto/statu quo

H1 — Psicoticismo y statu quo

Hipotesis. E/ nudge por defecto/ statn quo serd menos eficaz, en participantes con psicoticismo alto que en participantes

con psicoticismo bajo (direccion esperada: menor adherencia al defecto en el grupo alto).

Operativizacion del rasgo: Dicotomizacién por cuartiles extremos: alto (= P75) vs bajo (< P25).
Alternativamente, analisis por tres bandas (Q1, Q2—-Q3, Q4) para explorar gradientes.

Contrastes propuestos:

1.

Indice continuo (0-1), dos grupos (alto vs bajo):
t de Student para muestras independientes, o = .05, bilateral. Supuestos: normalidad y
homogeneidad de varianzas; si no se cumple, version con varianzas desiguales.

Indice continuo (> 2 bandas):

16


https://escuela-inteligencia-economica-uam.com/working-papers-de-la-sei/

V0l 21, pp., 1-27 (2026): La influencia de Sistemas Motivacionales en “nudges” y arquitectura de la decision

ANOVA de un factor completamente aleatorizado (A-CA). Si el efecto principal es signi-
ficativo, post hoc por pares con Tukey (potente y no excesivamente conservador) o Bonfe-
rroni (mas conservador).

H2 — Sistemas motivacionales BIS/BAS

Enunciado. La ¢ficacia del nudge por defecto difiere segrin los sistemas motivacionales: perfiles BIS altos tenderan
a adherirse mas al defecto por sensibilidad a la pérdida; perfiles BAS altos mostrarin menor adhe-
rencia cuando la alternativa implique accidén/recompensa.

Operativizaciéon BIS/BAS: Clasificacién por cuartiles (alto = P75; bajo < P25) de cada sistema;
opcionalmente, sistema predominante (BIS alto vs BAS alto) para contrastes directos.
Contrastes propuestos:
Entre-sujetos, indice continuo:
o BIS alto vs bajo (o0 BAS alto vs bajo): t independientes, o = .05 (bilateral).
o > 2 grupos (p. ¢j., bajo/medio/alto): ANOVA A-CA + Tukey/Bonferroni.
Escenario adicional con encuadre (ganancias vs pérdidas), si se usara para activar
BIS/BAS:
x? global (ganancia/pérdida X eleccién) y ANOVA factorial 2X2 [Framing X Sistema predo-
minante (BIS alto vs BAS alto)] sobre adherencia; explorar la interaccidon con 7 por sistema («
ajustada).
Supuestos, correcciones y tamafios del efecto:
e t/ANOVA A-CA: normalidad y homogeneidad de varianzas

e A-MR / mixtos: comprobar esfericidad; si se viola, emplear estadisticos multivariados
y/o Huynh-Feldt/Greenhouse-Geisser; comparaciones intra con Bonferroni

3.3.2. Variables y medida de la eficacia del nudge framing/enmarcado

La eficacia del nudge se medira como adherencia a la recomendacion (p. ¢j., proporcion 0—1 de elec-
ciones que siguen la opcion sugerida en cada condicion) o, cuando exista un tnico escenario por pet-
sona, como eleccion dicotomica (si/no). Se registrarin, ademds, tiempos de decision (ms) y juicios
Likert (facilidad/confianza).

H3 — Psicoticismo y efecto del framing (pérdidas vs. ganancias)

Enunciado. E/ ¢fecto del framing de pérdidas (vs. ganancias) sobre la adberencia al nudge es menor a medida que
anmenta el psicoticismo. (Diferencia “pérdidas—ganancias” mas pequefia en psicoticismo alto).

Variables y factores:

® VD principal: adherencia a la recomendacion/nudge (indice O—1 por patticipante; si hay un
unico ensayo por condicién, eleccién dicotémica si/no).

® Factores: Framing (pérdidas vs. ganancias) y Psicoticismo por bandas (p. ¢j., bajo < P25;
medio P26-P74; alto = P75) o contraste extremos (bajo vs. alto).

Contrastes propuestos:

1. Disefno mixto (cada persona ve pérdidas y ganancias).
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0 ANOVA de medidas repetidas con Framing (intra) X Psicoticismo (inter: ban-
das).

o Efecto critico: interaccion Framing X Psicoticismo.
o0 Post hoc intra: Bonferroni
O Supuestos y cotrecciones: comprobar esfericidad vy, si se viola, usar estadisticos
multivariados y/o Huynh-Feldt/Greenhouse-Geisser; reportar la correccion apli-
cada.
2. Entre-sujetos (cada persona ve solo pérdidas o solo ganancias).
o ANOVA factorial A-CA 2Xk con Framing (2) X Psicoticismo (2-3 bandas).
o0 Post hoc en efectos simples con Tukey (todas las parejas) o Bonferroni (mas con-
servador).
3. VD dicotémica apareada (misma persona: pérdidas y ganancias).

0 McNemar (2X2 apareada) para comparar “adherencia si/no” entre pérdidas y ga-
nancias; si el disefio es entre-sujetos, x> de independencia por bandas de psicoti-
cismo.

Fundamentacién breve: Un FES infra activado puede suponer una menor aversion a la pérdida (o,
dicho de otra manera, una mayor propension al riesgo). Es por ello que este nudge podria ser menos
eficaz en psicoticismo alto (FES infra activado) y mas eficaz en psicoticismo bajo (FFS sobre activado).

H4 — BIS y efecto del framing (pérdidas vs. ganancias)
Enunciado. La sensibilidad al framing de pérdidas (vs. ganancias) serd mayor en perfiles BIS altos (mayor adhe-

rencia bajo pérdidas que bajo ganancias, respecto a BIS bajo).
Variables y factores:

® VD principal: adherencia (indice 0-1; o eleccién dicotémica si/no).

e Factores: Framing (pérdidas vs. ganancias) y BIS por cuartiles (alto = P75; bajo < P25), o

terciles si se prefiere.

Contrastes previstos (seleccionar segun disefio):

1. Disefio mixto (recomendado).

o0 ANOVA de medidas repetidas con Framing (intra) X BIS (inter: alto/bajo).

o Efecto critico: interaccion Framing X BIS (diferencia pérdidas—ganancias mayor en
BIS alto).

o Comparaciones intra: Bonferroni; verificar y corregir esfericidad cuando proceda.

2. Entre-sujetos.
o ANOVA factorial A-CA 2X2 (Framing X BIS); Tukey/Bonferroni en efectos
simples si procede.
3. VD dicotémica apareada.

0  McNemar estratificado por BIS (alto vs. bajo) para comparar “adherencia si/no” en-
tre pérdidas y ganancias; si el disefio es entre-sujetos, > de independencia (2X2)
dentro de cada framing.

18


https://escuela-inteligencia-economica-uam.com/working-papers-de-la-sei/

170l 21, pp., 1-27 (2026): La influencia de Sistemas Motivacionales en “nudges” y arquitectura de la decision

Fundamentacion breve: la aversion a la pérdida es una caracteristica de un BIS sobreactivado; con-
secuentemente, utilizar este zudge puede resultar mas eficaz en personas con este sistema motivacional,
ya que son particularmente susceptibles al castigo o pérdida.

Supuestos, correcciones y tamafios del efecto (comunes a H3-H4)
e t/ANOVA A-CA: normalidad y homogeneidad de varianzas

® Medidas repetidas: comprobar esfericidad,; si se viola, usar estadisticos multivariados y/o
Huynh-Feldt/Greenhouse-Geisser; comparaciones intra con Bonferroni.

e Tablas de contingencia: y* de independencia (entre-sujetos) y McNemar (apareada); in-
formar V de Cramér o ¢.

® DPost hoc: Tukey para todas las comparaciones por pares; Bonferroni cuando se requiera
mayor control del error familiar.

H5 — Influencia social (normas)

Marco: La influencia social/conformidad (p. ¢j., “X % eligié esta opcién”, ratings/“mds populat”)
es un nudge clasico sustentado en normas sociales.

- Hb5a (Psicoticismo). E/ ¢fecto del nudge de influencia social seri menor a medida que anmenta el psicoticismo
(direccién: menor adherencia a la norma en psicoticismo alto).

—  HSb (BIS). E/ efecto del nudge de influencia social serd mayor en perfiles BIS altos (mayor sensibilidad a
sefiales de evaluacion social/evitacién del conflicto). Operativamente, se contrasta BIS alto (= P75)
vs BIS bajo (= P25) siguiendo la instrumentacion BIS/BAS clasica.

VD principal (H5a—H5b). Adherencia al mensaje normativo (indice 0—1 por participante; o eleccion
si/no si hay un unico escenatio).

Disefios y pruebas:

1. Si cada persona ve “con norma” y “neutro” (intra-sujeto):

o ANOVA de medidas repetidas (A-MR) con Arquitectura normativa (intra:
norma, neutro) X Psicoticismo (inter: bandas) y/o X BIS (inter: alto/bajo).

o Efectos criticos: interacciéon Norma X Psicoticismo (H52) ¢ interaccion Norma
x BIS (H5b).

0 Post hoc intra: Bonferroni.

o Supuestos: esfericidad; si se viola, Huynh-Feldt/Greenhouse-Geisser o multi-
vatiado.

2. VD dicotémica apareada (si/no en norma vs neutro, mismo sujeto):
0 McNemar (2X2 apareada) global y estratificada por Psicoticismo/BIS.
o Entre-sujetos (2X2): ¥* de independencia; informar V de Cramér.

H6 — Necesidad de Cogniciéon (NC) y eficacia de los nudges

Enunciado: [a eficacia de los nudges sera menor en participantes con alta Necesidad de Cognicion (NC), en
comparacion con NC baja. Este planteamiento se apoya en que muchos nudges operan sobre procesos
automaticos y rapidos y en la evidencia que vincula NC alta con menor recurso a respuestas heuristicas;
por tanto, mayor NC podria atenuar su impacto conductual.

Operativizacion:
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— VD principal: adherencia al #xdge (indice 0—1 por participante; si hay un unico escenatio, eleccion
si/no).

— Factores: Arquitectura/ Nudge (intra: nudge vs neutro, si al mismo sujeto se le presentan varios
escenarios; entre: nudge vs neutro por grupos) X NC (inter: alta = P75 vs baja < P25; opcional tres
bandas para desctiptivos).

Contrastes propuestos:

1. Mixto (nudgey neutro intra-sujeto): ANOVA de medidas repetidas (A-MR) con Nudge
(intra) X NC (inter). Efecto critico: interaccion Nudge X NC (diferencia nudge—neutro me-
nor en NC alta). En A-MR, comprobar esfericidad y aplicar Huynh-Feldt/Greenhouse-
Geisser o estadisticos multivariados si procede; comparaciones intra con Bonferroni.

2. Dicotémica apareada (si/no en nudge y neutro dentro de sujeto): McNemar global y
estratificado por NC; si es entre-sujetos, y* 2X2 dentro de NC alta y NC baja; informar V de
Cramér.

H7 — Sistema 1 vs Sistema 2: eficacia y latencias

Enunciado: (H7a) Las condiciones/ tareas que demandan Sistema 1 (S1) producirin latencias menores y
mayor adherencia que las gue demandan Sistema 2 (82). (H7b) L.a NC alta atenuara la ventaja de S sobre
S2. Este planteamiento parte del marco de modos duales (ripido/automatico vs deliberativo) y de
que, en interaccion con NC, cambian los patrones de respuesta.

Operativizacion:
— VD1 (decision): adherencia (indice 0-1; o si/no). VD2 (proceso): latencia de decision (ms).
— Factores: Tipo de procesamiento (intra: S1vs S2) X NC (inter: alta/baja).

Contrastes propuestos:

A) Adherencia. ANOVA A-MR Procesamiento (51,82) X NC (alta/baja). Efecto critico: inter-
accién (ventaja S1 mayor en NC baja). Bonferroni para intra; correcciones de esfericidad si procede.
B) Latencias. ANOVA A-MR con los mismos factores; principales esperados: 81 < 82 (ms) y mode-
racion por NC.

Dicotémica apareada (si/no en S1y S2): McNemar global y por NC; si entre-sujetos, x>y V de
Cramér.

H8 — Extraversion y Neuroticismo como moderadores

Enunciado: (H82 — Extraversion). La extraversion incrementard la sensibilidad a nudges con claves de saliencia
social/periférica (p. ¢., normas sociales, ‘s popular”). (H8b — Neuroticismo). El neunroticismo incremen-
tard la sensibilidad a nudges basados en sefiales aversivas (p. ¢., pérdidas, escasez/urgencia). La literatura
sintetizada para nudging y rasgos sugiere que las diferencias individuales pueden modular 7udges de con-
formidad y aversion ala pérdida; la evidencia previa sitda la personalidad como moderadora plausible
en estos efectos.

Operativizacion:
— VD: adherencia (indice 0-1; o si/no).
— Factores:

e Para Extraversion (H8a): Arquitectura (infra: “norma”/“populat” vs neutro; o entre: pot
grupos) X Extraversion (infer: alta = P75 vs baja < P25).

e Para Neuroticismo (H8b): Framing (pérdidas vs ganancias) y/o Escasez (si/no) X Neuro-
ticismo (alto/bajo por cuartiles)
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Contrastes propuestos:

1. Mixto (intra nudge vs neutro). ANOVA A-MR con Nudge (intra) X Rasgo (inter).
Efecto critico: interaccién (diferencia nudge—neutro mayor en Extraversion alta para nor-
mas/saliencia; mayor en Neuroticismo alto para pérdidas/escasez). Bonferroni para intra;
esfericidad y correcciones segin guia.

2. Dicotémica (si/no). x* 2X2 por rasgo (alto/bajo) X adherencia (si/no); para disefios apatea-
dos (mismo sujeto, nudge y neutro), McNemar; incluir V de Cramér.

Supuestos, tamafos del efecto y reporte (comun a H6-HS8):

t/ANOVA A-CA. Normalidad y homogeneidad de varianzas; Reporte: 7/ F, gl, p, IC 95 %.
Medidas repetidas. Comprobar esfericidad; si se viola, Huynh-Feldt/Greenhouse-Geisser o
enfoque multivariado; comparaciones intra con Bonferroni.

Tablas de contingencia. > de independencia (entre-sujetos) y McNemar (aparcada); infor-
mar V de Cramér/¢.

Adicionalmente, se elaborard una matriz de correlaciones de Pearson empleando exclusivamente
puntuaciones baremadas por edad y sexo (normas espafiolas) para las variables de personalidad y
motivacionales (EPQR-S: E, N, P; BIS/BAS y sus subescalas; y Necesidad de Cognicion), de modo
que todas las comparaciones se realicen sobre métricas estandarizadas y comparables. Asimismo, se
incluiran variables conductuales continuas: proporciones de adherencia por condicion (p. ej., defecto,
influencia social, pérdidas/ganancias, S1/S2), latencias medias (ms) por condicién y valoraciones
subjetivas (convencimiento, facilidad, presion), junto con indices diferenciales (p. ¢j., pérdidas—ga-
nancias, con norma—sin norma, S1-S2) calculados por participante y, cuando proceda, estandarizados.
La matriz se presentara por bloques (Rasgos X Conductuales; Rasgos X Deltas; e intercorrelaciones
entre rasgos), e informara para cada celda el coeficiente r, los grados de libertad y su valor de p
asociado.

4. Resultados esperados

En linea con el diseflo experimental propuesto se anticipan efectos principales positivos de los nudges
sobre la adherencia respecto a condiciones neutras, asi como patrones diferenciales modulados por
personalidad (PEN), sistemas motivacionales (BIS/BAS) y Necesidad de Cogniciéon (NC). La combi-
nacion de variables objetivas (eleccion, tiempo de respuesta) y subjetivas (convencimiento, facilidad,
presioén) permitira caracterizar tanto la eficacia conductual como la huella cognitiva de cada interven-
cion.

H1 — Psicoticismo y statu quo

Los pertiles con Psicoticismo (P) alto mostraran menor adherencia a la opcion por defecto (menor
eficacia del nudge de statu quo) que los perfiles con P bajo.

El psicoticismo alto se asocia con menor sensibilidad al castigo/ansiedad (BIS-Anxiety) y ma-

yor impulsividad /aproximacién (BAS), rasgos que debilitan la inetcia y favorecen el cambio frente a la
preseleccion.
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H2 — Sistemas motivacionales BIS/BAS

La eficacia del nudge por defecto aumenta con BIS alto (mas adherencia en contextos de conflicto/evi-
tacioén) y disminuye con BAS alto cuando la alternativa demanda accion orientada a recompensa.

El BIS (sensibilidad al castigo/riesgo) promueve inhibicion y vigilancia, por lo que “quedarse
con la opcion por defecto” resulta mas atractivo bajo incertidumbre; BAS (recompensa) favorece apro-
ximacién/impulsividad, aumentando los cambios respecto al statu quo cuando la alternativa promete
beneficio.

H3 — Psicoticismo y efecto del framing (pérdidas vs. ganancias)
El diferencial de adherencia entre pérdidas y ganancias sera mas pequefio a medida que aumenta P

(menor sensibilidad al encuadre de pérdidas en P alto).

El psicoticismo alto esta vinculado con una hipoactivacion del sistema de lucha-huida (FFS) vy,
por tanto, menor aversion a la pérdida o riesgo; al reducirse la reactividad a lo aversivo, se atenia la
marcada diferencia que generan los mensajes enmarcados en pérdidas.

H4 — BIS y efecto del framing (pérdidas vs. ganancias)

Los perfiles con BIS alto mostraran mayor adherencia bajo una frase enmarcada en términos de pérdi-
das que aquellas enmarcadas en términos de ganancias (efecto pérdidas>ganancias mas marcado que

en BIS bajo).

El BIS sobreactivado se caracteriza por aversion a la pérdida y sensibilidad al castigo; por ello,
los mensajes en pérdidas potencian su tendencia inhibitoria y aumentan la aceptacién de la opcién
enmarcada en términos de pérdidas.

H5 — Influencia social (normas)

Hb5a (Psicoticismo). El nudge normativo (p. €j., “més popular”, “X % lo elige”) serd menos eficaz
cuanto mayor sea P (menor adherencia a la norma).

H5b (BIS). El nudge normativo serd mas eficaz en BIS alto, por mayor sensibilidad a sefiales de
evaluacion social/evitacion del conflicto.

La norma descriptiva funciona como atajo social de conformidad (S1); P alto —mds desinhibido y con
menor aversion al riesgo— conforma menos ante esa pista; ademds, el P alto esta asociado, en muchas
ocasiones, a salirse de la norma. Por su parte, un BIS alto, mds reacio al posible castigo social, se adherira
mas.

H6 — Necesidad de Cognicién (NC) y eficacia de los nudges

Los nudges mostraran menor eficacia en NC alta que en NC baja.

Segun el ELM, una NC alta orienta a procesamiento central/sistematico, disminuyendo la de-
pendencia de claves periféricas/heutisticas que activan muchos nudges; por ello, se atenta su impacto a
medida que el individuo elabora mas pensamientos sobre las opciones que se le presentan.

H7 — Sistema 1 vs. Sistema 2: eficacia y latencias

(H7a) Las tareas/condiciones del S1 produciran mayor adherencia y menores latencias que las S2. (H7b)
La NC alta atenuara esa ventaja de S1 sobre S2 tanto en adherencia como en tiempos.
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El matrco de modos duales postula que S1 es ripido/automatico y S2 lento/deliberativo; por
lo que las latencias de respuesta han de ser menores para S1 por definicién; por su parte, l]a NC modula
la preferencia por elaboracion, reduciendo entonces la superioridad de S1 cuando el individuo tiende a
procesar en mayor profundidad.

H8 — Extraversidn y Neuroticismo como moderadores

H8a (Extraversion). La Extraversion alta incrementara la sensibilidad a #zdges con claves sociales/sa-
liencia (p. ¢j., norma “mas popular”).

H8b (Neuroticismo). El Neuroticismo alto incrementara la sensibilidad a 7udges con sefiales aversivas
(p- ¢j., pérdidas, escasez/urgencia).

La Extraversion y el neuroticismo estan fuertemente vinculados a un BAS alto, y el neuroticismo por
su parte con un BIS también elevado, por lo que las pistas sociales (teniendo en cuenta la socializacion
como una forma de recompensa y, a su vez, de estimulacion) deberfan impactar mas en E alta, y las
aversivas, particularmente en N alto.

En cuanto a la matriz de correlaciones, se anticipan, en primer lugar, correlaciones entre
rasgos congruentes con el marco PEN—TSR: la Extraversion (E) se asociard positivamente con BAS |
el Neuroticismo (N) lo hara positivamente tanto con BIS como con BAS, y el Psicoticismo (P) mostrara
relacién negativa con BIS-Anxiety/FFES y positiva con BAS, mientras que las subescalas BAS tenderan
a correlacionar entre si y BIS y BAS mantendran independencia parcial. Por su parte, la adherencia al
defecto (statu quo) debetia cortrelacionar positivamente con BIS (sensibilidad al castigo/evitacion) y
negativamente con BAS y con P (menor aversion al riesgo y mayor orientacion a la recompensa inme-
diata), reproduciendo H1-H2 a nivel dimensional; ademas, en el nudge normativo, cabe esperar corre-
lacién positiva de la adherencia con E y con BIS (evitacién de conflicto/evaluacion social) y negativa
con P (menor conformidad), tal como formulan H5a—H5b; en el encuadre de pérdidas/ganancias, la
adherencia bajo pérdidas correlacionaran positivamente con BIS y con N, y negativamente con P (FFS
infra activado), coherente con H3—H4. En lo que respecta a tiempos y juicios subjetivos, las condiciones
S1 produciran latencias medias menores que S2, por lo que la latencia media (ms) se asociard positiva-
mente con la NC (preferencia por elaboracién) y, en general, la eficacia conductual de los nudges.

5. Conclusiones y limitaciones

La presente propuesta de investigacion parte de una premisa sencilla pero indiscutible: los nudges no
actian de manera homogénea, porque los individuos no tenemos las mismas tendencias a la hora de
procesar un mismo estimulo. En el marco teérico se desarroll6 el hecho de que las diferencias interin-
dividuales no se explican dnicamente por “rasgos” sino también por los sistemas motivacionales que
estos rasgos activan frente a seflales de recompensa, castigo o riesgo en cualquiera de sus manifestacio-
nes. Desde esta perspectiva, la eficacia de un mismo nudge depende de la interaccion entre el contexto
persuasivo y la configuracién motivacional del receptor.

El modelo PEN ofrece una ventaja explicativa frente a otros enfoques (p. €j., Big Five), por-
que vincula Psicoticismo (P), Extraversion (E) y Neuroticismo (N) con correlatos neurofisiologicos estables
y, junto con la Teoria de la Sensibilidad al Refuerzo (TSR) de Gray, facilitan la evaluacion y clasifi-
cacion de los sujetos segun sus sistemas motivacionales predominantes. Asi, E y N se conectan de
forma sistemadtica con la sensibilidad a la recompensa (BAS) y al castigo/conflicto (BIS), mientras que
P se relaciona con perfiles de menor sensibilidad ansiosa y con una hipoactivacion del sistema de
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lucha-huida (FFFS), lo que puede resultar explicativo a la hora de predecir cuando un nudge es efec-
tivo. De hecho, la evidencia sintetizada en la revision espafiola liderada por Sinchez-Mufioz et al. (2018)
y el estudio de Oyibo & Vassileva (2019) refuerza esta lectura: extraversidn, neuroticismo, empatia (psicoticisno
bajo) y baja Necesidad de Cognicion (NC) se asocian con mayor vulnerabilidad a claves periféricas de
influencia (normas, simpatia, escasez). Es decir, se ha evidenciado que hay perfiles mas susceptibles al
razonamiento persuasivo periférico, no obstante, se pretende demostrar que la empatia alta (opera-
cionalmente, P bajo) y el neuroticismo alto no harfan a las personas mas “susceptibles” a los nzudges al
ser rasgos en si mismos, sino por como configuran los sistemas motivacionales subyacentes. En
suma, el objetivo consiste en demostrar que el BIS, BAS y FFS suponen un puente causal entre rasgo
y conducta frente a un estimulo persuasivo.

Lla Necesidad de Cognicion (NC), por su parte, no puede ser ignorada al estudiar fenome-
nos persuasivos: niveles altos de NC desplazan el procesamiento hacia la ruta central/sistematica,
reduciendo la dependencia de claves periféricas donde operan la mayor parte de los nudges; por ello,
cabe esperar efectos atenuados en NC alta y mds pronunciados en NC baja, en consistencia con los
hallazgos dentro del marco del Modelo de Probabilidad de elaboracién (ELM).

Los resultados procedentes de las pruebas de contrastes de hipétesis y la matriz de correlacio-
nes facilitarfan el surgimiento de nuevas premisas y, a su vez, la elaboraciéon de nuevas hipotesis, al
aportar mas informacion sobre los procesos cognitivos-motivacionales que interactian con la efectivi-

dad de los nudges.

En cuanto a las limitaciones de este trabajo, es importante resaltar que el diseflo propuesto,
con pruebas estadisticas de caracter correlacional y pruebas de significacion estadistica, impiden esta-
blecer causalidad entre los rasgos, los sistemas motivacionales y la susceptibilidad a los nudges, ya que
no garantizan temporalidad y se limitan a detectar diferencias y asociaciones. Por otro lado, la evalua-
ci6én obtenida mediante autoinformes puede sufrir sesgos relacionados con la deseabilidad social. Ade-
mas, el analisis se acotd a téenicas clasicas, por lo que con los mismos datos, instrumentos y procedi-
mientos podrian aplicarse métodos mas avanzados (como la regresion logistica, por ejemplo), lo que
permitirfa contrastar hipétesis adicionales y estimar efectos con mayor precision. En conjunto, los re-
sultados deben interpretarse como evidencia inicial para elaborar nuevas hipétesis y realizar otros estu-
dios con disefios experimentales o cuasi-experimentales.

6. Aplicaciones practicas y relevancia

Los hallazgos que se esperan obtener de esta propuesta de investigacion son de gran interés para nu-
merosos ambitos, entre los cuales destaca la mercadotecnia, ya que es una de las principales aplicaciones
de los nudges y de la psicologia de la persuasion en su conjunto; en concreto, las conclusiones del pre-
sente trabajo serfan de especial interés para la elaboracién anuncios personalizados (fargeted ads) mas
eficiente. De igual forma, las politicas publicas, campafias politicas, campafias de concienciacién o psi-
coeducacién y medidas de salud y bienestar de la poblacion podrian formularse de manera personali-
zada para aumentar su persuasividad de manera ética y no coercitiva. El perfilado psicolégico a través
de redes sociales (Moran Valverde, 2021) podrfa combinarse de una manera mas sofisticada con la
psicologia de la persuasion y los nudges para adaptar las propuestas persuasivas de todos tipos a los
rasgos y sistemas motivacionales del receptor.

Por otro lado, las potenciales conclusiones y lineas de investigacion en las que podrian resultar
tienen una relevancia directa para HUMINT (Fuentes de inteligencia humana) y virtual HUMINT pot-
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que permiten operacionalizar, con base empirica, el “matching’ entre perfil psicolégico y métodos pet-
suasivos a lo largo de todo el ciclo de obtencién de informacion. En HUMINT presencial, mapear
cOmo rasgos y sistemas motivacionales (p. ¢j., sensibilidad a recompensa/castigo) modulan la respuesta
a nudges y a la forma en que se presente el mensaje se traduce en protocolos mas finos para la seleccion
de fuentes, el establecimiento de rapport y la elicitacion. En virtual HUMINT, esos mismos patrones
permiten disefiar aproximaciones remotas de menor riesgo, apoyadas en huellas digitales y contenidos
personalizados.

En conjunto, un mayor conocimiento de la persuasion personalizada es indiscutiblemente im-
prescindible cuando el objetivo es alterar la conducta; en una época historica en la que la mayor parte
de la poblacién esta expuesta a un sinfin de estimulos de todo tipo, adaptar la propuesta persuasiva a
las caracteristicas individuales del receptor es la principal estrategia, y, dentro de la psicologia de la
persuasion, los nudges cobran relevancia por su ya demostrada efectividad y, por definicion, por su bajo
coste, sin recurrir a la coaccion y sin violar principios éticos como la libre eleccion del receptor.
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